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Deze afbeelding staat voor mij symbool voor een wereld die in beweging is naar 
 Een wereld, die optimaal gebruik maakt van windenergie, zonnepanelen, etc.  
 Een wereld, die producten zo ontwerpt dat grondstoffen worden hergebruikt.  
 Een wereld, die in goede staat wordt doorgegeven aan de volgende generatie. 
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Songtekst 
 
 
 
Is this the world we created? 
 
Just look at all those hungry mouths we have to feed 
Take a look at all the suffering we breed 
So many lonely faces scattered all around 
Searching for what they need 
 
Is this the world we created? 
What did we do it for 
Is this the world we invaded 
Against the law 
So it seems in the end Is this what we're all living for today 
The world that we created 
 
You know that everyday a helpless child is born 
Who needs some loving care inside a happy home 
Somewhere a wealthy man is sitting on his throne 
Waiting for life to go by 
 
Wooh, is this the world we created? 
We made it all our own 
Is this the world we devastated, right to the bone 
If there's a God in the sky looking down 
What can he think of what we've done 
To the world that he created 
 
 
 
 
 
 
Writers: Brian May and Freddy Mercury (1984) 
 
http://www.songteksten.nl/songteksten/59576/queen/the-world-that-we-created.htm  
(08-04-2017) 
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Abstract  
 
Circular Economy is a concept that is becoming increasingly important, but not yet widely 
applied (Ghisellini, Cialani, & Ulgiati, 2015). The goal of the circular economy is to optimize the 
reuse of raw materials, reducing pollution and waste as far as possible. Witjes and Lozano 
(2016) developed the ProBiz4CE model that describes the relationship between circular 
purchasing and circular business models. They suggest that their model also applies in private 
purchasing, but they have only investigated it in the public sector. The purpose of this study is to 
gain insight into the similarities and differences in the circular business models and incentives of 
public and private purchasers. The key question is therefore: Which business models and 
incentives contribute to circular procurement and where do they differ between public and private 
buyers? As there is little theory on this subject, a qualitative study has been conducted. 
Secondary data were used: transcriptions of interviews within the Green Deal Circular Purchase, 
a group Dutch of purchasers who have committed themselves to conducting at least two circular 
purchase projects per year. The focus in this study is on circular purchasing experiences at four 
public institutions and four private companies. Their experiences are compared on six 
propositions that characterize circular purchasing according to the circular scientific literature: 
specifications, collaborative restoration, Product Service Systems, motivation, contract and 
product group.  
 
It appears that public purchasers generally set technical specifications, while private ones 
generally set both technical and functional requirements. Both public and private ones work 
together with suppliers through value recovery and optimal use. Both work little with circular 
designs. Both often choose one of the three Product Service Systems: product-oriented service, 
user-oriented service and result-oriented service. Sometimes, none of these three is even used. A 
step-by-step approach through the Business Model Canvas is missing in both sectors. Both 
public and private purchasers are often both intrinsically and extrinsically motivated, while the 
public ones are sometimes socially driven. Public purchasers make as much use of contracts as 
Product-As-a-Service-Contracts while private ones use more of the Product-As-a-Service-
Contracts. Both sectors generally use non-critical items and sometimes leverage items. Public 
purchasers sometimes also work with strategic items, while private ones do not. Neither sector 
works with bottleneck items. The differences between private and public purchasers are limited.  
Witjes and Lozano (2016) seem right that the differences between public and private purchasing 
are limited. However, this does not seem to apply for the core of their model: the specifications 
part. Overall, the road to circular purchasing has been hit by both public and private purchasers, 
but both still have a long way to go.  
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Samenvatting 
 
‘Circulaire Economie’ wordt steeds belangrijker, maar nog niet algemeen toegepast (Ghisellini, 
Cialani, & Ulgiati, 2015). Doel van de circulaire economie is het optimaliseren van het hergebruik 
van grondstoffen en daarbij vervuiling en afval zover mogelijk te verminderen. Witjes en Lozano 
(2016) ontwikkelden het ProBiz4CE model dat de relatie beschrijft tussen duurzame inkoop en 
meer duurzame businessmodellen. Ze suggereren dat dit model ook van toepassing is binnen de 
private inkoop, maar hebben dat niet onderzocht.  De doelstelling van dit onderzoek is om meer 
inzicht te krijgen in de overeenkomsten en verschillen van de circulaire businessmodellen en 
incentives van enerzijds publieke en anderzijds private inkopers bij het gebruik van nieuwe 
businessmodellen en incentives. De centrale vraagstelling in dit onderzoek is dan ook: Welke 
businessmodellen en incentives dragen bij aan circulaire inkoop en waarin verschillen publieke en 
private inkopers? Aangezien er nog weinig theorie is over dit onderwerp, is een kwalitatief 
onderzoek uitgevoerd. Daarbij is gebruik gemaakt van secundaire data: interviews binnen de 
Green Deal Circulair Inkoop, een groep inkopers die zich hebben gecommitteerd aan het 
uitvoeren van minimaal twee circulaire pilots per jaar. De focus ligt in dit onderzoek op de 
circulaire inkoopervaringen bij vier publieke instellingen en vier private bedrijven. Deze 
ervaringen van de publieke instellingen en private bedrijven zijn met elkaar vergeleken op zes 
proposities die kenmerkend zijn voor circulaire inkoop volgens de circulaire wetenschappelijke 
literatuur: specificaties, samenwerken aan restwaarde, ProductServiceSysteem, motivatie, 
contract en productgroep.  
 
De publieke inkoper kiest over het algemeen voor technische specificaties terwijl de private 
inkoper niet alleen technische, maar ook functionele eisen stelt. Zowel de publieke als private 
inkopers werken vooral samen met leveranciers via waardeherstel en via optimaal gebruik. 
Beiden werken soms via circulair ontwerpen. Zowel de publieke als de private inkoper kiest voor 
het gebruik van een van de drie ProductServiceSystemen. De publieke inkoper kiest regelmatig 
voor productgerichte service en soms voor gebruiksgerichte service maar niet voor 
resultaatgerichte service. De private inkoper maakt regelmatig gebruik van resultaatgerichte 
service en soms van gebruiksgerichte service. Soms wordt er ook geen ProductServiceSysteem 
gebruikt. Een stapsgewijze benadering via het Business Model Canvas ontbreekt in beide 
sectoren. Beide groepen inkopers zijn vaak intrinsiek gemotiveerd en vaak ook extrinsiek 
gemotiveerd. Alleen de publieke inkoper is soms ook sociaal gemotiveerd. Publieke inkopers 
maken evenveel gebruik van Status Quo-contracten als van Product-As-a-Service-contracten 
(PAS), terwijl private inkopers meer gebruik maken van PAS-contracten. Beide sectoren maken 
over het algemeen gebruik van routineproducten. Publieke inkopers werken soms ook met 
strategische producten, terwijl private inkopers dat niet doen. Geen van beide werken met 
knelpuntproducten met een hoog toeleveringsrisico en weinig invloed op de winst.  
 
Kortom, Witjes en Lozano (2016) lijken gelijk te hebben dat de verschillen tussen private en 
publieke inkoop beperkt zijn, maar dit schijnt niet te gelden voor de kern van hun model: de 
specificaties. Terwijl de publieke inkoper over het algemeen kiest voor technische specificaties 
stelt de private inkoper ook functionele eisen. De weg naar circulair inkoop is door publieke en 
private inkopers ingeslagen, maar er is voor beiden nog een lange, maar belangrijke weg te gaan 
naar circulaire inkoop. 
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Voorwoord
 
Het schrijven van deze scriptie is de laatste stap in mijn opleiding Managementwetenschappen 
aan de Faculteit Management, Science & Technology bij de Open Universiteit Nederland (OU NL). 
Ze is geschreven binnen de richting Marketing & Supply Chain management en maakt onderdeel 
uit van de afstudeerkring “Closed loop supply chains-naar een circulaire economie”. Daarmee is 
dit de laatste stap in het realiseren van mijn diepe wens: een Masterdiploma. Ik heb zelf nooit 
voor mogelijk gehouden dat dit ooit voor mij weggelegd zou zijn, totdat mijn voormalig manager, 
Harro Roetman, bij Friesland Bank mij stimuleerde om het gewoon te gaan doen! Hij geloofde 
erin dat ik dit zou kunnen. Hierin zit ook een mooie parallel met de invoering van Circulaire 
Economie: ga het gewoon doen. 
 
Er zijn al wel inspanningen verricht om een duurzame samenleving vorm te geven, maar de 
noodzaak om te geloven in het leveren van een bijdrage aan een gezonde samenleving wordt 
steeds groter en actueler. ‘Onze’ Nederlandse astronauten André Kuipers en Wubbo Ockels zijn 
daarbij een bron van inspiratie voor mij. Zij zetten zich in voor duurzaamheid op een manier die 
‘hands on’ is. Zij inspireren iedereen om een steentje bij te dragen met quotes als “Als het 
misgaat met de aarde, kunnen we nergens anders heen” (André Kuipers, 21-04-20161) en de 
eerste alinea van de laatste brief van Wubbo Ockels (19-05-20142) “Het is genoeg, we zijn te ver 
gegaan!!! De industriële revolutie heeft ons in een ongewenste situatie gebracht. We zijn door de 
natuur geraasd, we vernietigen onze levensbronnen. We moeten stoppen, we moeten 
veranderen, we moeten een ander pad kiezen, we moeten onze levens veranderen, en de manier 
waarop we zakendoen.” Gelukkig zijn er inmiddels al vele inkopers en leveranciers samen op 
weg naar Circulaire Economie om de aarde in goede staat door te kunnen geven aan volgende 
generaties! 
 
Ik heb deze scriptie mede kunnen afronden dankzij de steun van mijn omgeving. Mijn dank gaat 
ten eerste uit naar mijn beste vriendin Eveline, die altijd in mij heeft geloofd en achter mij heeft 
gestaan in alle ups en downs van dit proces. Het geduld en vertrouwen van familie en vrienden 
en de trots van mijn vader en moeder hebben mij enorm gemotiveerd om het af te maken. Mijn 
studiemaatjes, Eva, Peter, Bianca en Henk ben ik zeer dankbaar voor alle steun en motiverende 
woorden tijdens deze studiejaren bij de OU. Mijn collega’s bij Royal HaskoningDHV wil ik 
bedanken voor de inspiratie, kansen, tijd en steun. Cuno van Geet, hartelijk dank voor het 
beschikbaar stellen van de transcripten. Alle leden van de Green Deal Circulair Inkoop bedankt 
voor het delen van de circulaire inkoop ervaringen en in het bijzonder de acht respondenten. 
Last but not least wil ik mijn begeleiders Mark Overboom en Harold Krikke bedanken voor hun 
professionele begeleiding en flexibiliteit in feedbackmomenten en -plaatsen. Tot slot wens ik u 
als lezer veel leesplezier en hoop dat deze scriptie u stimuleert op uw weg naar een duurzame 
samenleving.  
 
Petra Garlich,  
Groningen, 17 juli 2017.  
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1 Inleiding 
 
In Nederland stimuleert het Rijk een transitie van een lineaire naar een circulaire economie 
(Rijksoverheid, 2016). De transitie van lineair naar circulair houdt een verschuiving in van 
‘winnen-maken-gebruiken-weggooien’ naar een systeem dat zo min mogelijk nieuwe 
grondstoffen gebruikt. Dit onderzoek heeft tot doel om wetenschappelijk verantwoorde 
inzichten te bieden voor het realiseren van dit transitieproces binnen de zakelijke 
dienstverlening vanuit het inkopersperspectief. In dit hoofdstuk komen achtereenvolgens de 
aanleiding, probleemstelling, relevantie en structuur aan de orde.  
1.1 Aanleiding  
‘Circulaire Economie’ is een begrip dat steeds belangrijker wordt, maar nog niet algemeen wordt 
toegepast (Ghisellini, Cialani, & Ulgiati, 2015, p. 11). Wereldwijd is de implementatie nog in de 
beginfase. De ontwikkeling van het concept ‘circulaire economie’ leidt terug naar 1989 en bouwt 
voort op studies over ecologische economie (p. 14). Bedrijven waren destijds vooral bezig met 
het zoeken naar een oplossing voor het retourneren van producten (hergebruik economie), 
zoals milieu, retour en herstel van regelgeving (Schenkel, Krikke, Caniels, & van der Laan, 2015, 
p. 155). Om een retourstroom te creëren zetten bedrijven in eerste instantie in op de logistiek.3 
Tegenwoordig wordt voornamelijk waarde gecreëerd door het integreren van de retourlogistiek 
in de voorwaartse keten naar een gesloten cirkel.4 Deze gesloten cirkel vormt tegenwoordig de 
kern van de circulaire economie. Figuur 1 geeft grafisch, systematisch en helder het onderscheid 
aan tussen de lineaire en de circulaire economie (Sauve, Bernard, & Sloan, 2016, p. 52). 
 
 
 
Figuur 1 Lineaire- en circulaire economie  
(Sauve, Bernard, & Sloan, 2016, p. 52) 
 
Het circulaire model houdt rekening met de impact van de winning van natuurlijke grondstoffen 
en voorkomt verspilling ervan. Het biedt kansen voor alternatieve waardecreatie, waarbij 
gebruikte grondstoffen worden hergebruikt voor productie en uiteindelijk weer voor 
consumptie. Doel van de circulaire economie is dus vervuiling en afval bij elke stap zover 
mogelijk te reduceren. In het meest gunstige geval raken de grondstoffen daarbij nooit ‘op’, 
doordat de keten volledig wordt gesloten. Deze andere manier van werken vraagt natuurlijk ook 
om een andere manier van zaken doen binnen de keten. Om deze nieuwe circulaire manier van 
zaken doen te bereiken, zijn incentives van wezenlijk belang volgens Huber, Sloof, en Van Praag 
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(2016, p. 3). Daarbij benoemen zij drie potentiele drijfveren om dergelijk gedrag te bereiken: 
extrinsieke motivatie, intrinsieke motivatie en sociale imago.  
 
Witjes en Lozano (2016) hebben onderzoek gedaan naar de invoering van circulaire economie 
binnen de publieke sector in Nederland, en in het bijzonder naar de relatie tussen duurzame 
publieke inkoop en de ontwikkeling van meer duurzame businessmodellen. Witjes en Lozano (p. 
40) benoemen een aantal auteurs die duurzame bedrijfsmodellen bespreken, maar vinden dat er 
nog te weinig empirisch onderzoek is gedaan duurzame bedrijfsmodellen in het realiseren van 
een circulaire economie. Ze hebben daarom een raamwerk ontwikkeld, het ProBiz4CE model (p. 
42). In dit model wordt een synthese van de businessmodellen van verkopers en inkopers als de 
kern van een succesvolle bijdrage aan circulaire economie gezien. Het model heeft tot doel om 
de beheersing van de toevoerketen5 te sluiten via herstel: op hetzelfde moment wijzigen van de 
prijs per eenheid en per dienstwaarde, met inbegrip van technische en functionele specificaties. 
Er is binnen de circulaire economie een gedeelde verantwoordelijkheid van inkopers en 
verkopers voor de product (dienst)/ markt combinatie. Witjes en Lozano suggereren dat dit ook 
van toepassing is binnen de private inkoop, al hebben ze dat niet onderzocht.  
 
Er zijn echter grote verschillen tussen beide sectoren. Binnen de publieke sector wil men 
bijvoorbeeld zo veel mogelijk aanbieders uitnodigen om de concurrentie te vergroten, terwijl de 
particuliere industrie ernaar streeft het aantal aanbieders zo laag mogelijk te houden om het 
aantal risico’s beperkt te houden (Arlbjørn & Freytag, 2012, pp. 204-206).  Condities voor de 
publieke en private sector zijn met betrekking tot regelgeving en transparantie vaak 
verschillend, wat de vergelijking tussen deze beide niet altijd zinvol maakt (p. 205).  
Binnen de publieke sector gaat het meer om burgers en minder om klanten. De ‘doelgroep’ 
wordt via rechten geïdentificeerd in plaats van via segmentatie. De verandering is politiek-
gedreven in plaats van vraag-gedreven: service wordt daarom vooral gedefinieerd via experts en 
politici en minder door de gebruikers: communicatie heeft handhaving tot doel en gaat niet over 
de positionering van de organisatie. Tenslotte draait het veelal om budget-gedreven beslissingen 
en draait het minder om de innovaties. Het blijkt wel dat het samen leren met de andere sector 
een manier kan zijn om effectiviteit en efficiency te bevorderen, vooral waar het gaat om 
Publieke-Private-Innovatie (p. 214).   
1.2 Probleemstelling 
De suggestie van Witjes en Lozano (2016, p. 42) dat het binnen de publieke inkoop ontwikkelde 
ProBiz4CE model ook van toepassing is binnen private inkoop vormt de aanleiding voor dit 
onderzoek. De doelstelling van dit onderzoek is om meer inzicht te krijgen in de 
businessmodellen die worden gebruikt in de praktijk en welke incentives er voor inkopers zijn 
om te komen tot een circulaire economie. De hoofdvraag van dit onderzoek luidt:  
 
Welke businessmodellen en incentives dragen bij aan circulaire inkoop en 
waarin verschillen publieke en private inkopers? 
 
Op basis van de hoofdvraag worden de volgende twee deelvragen geformuleerd.  
1. Welke circulaire businessmodellen worden nu toegepast door inkopers? 
2. Welke incentives spelen daarbij een belangrijke rol?  
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1.3 Relevantie 
In dit onderzoek is sprake van neglect spotting: een onderwerp waar onvoldoende, geen of geen 
degelijk onderzoek naar is gedaan: ‘over het hoofd gezien’, ’te weinig bestudeerd’ en ‘gebrek aan 
empirisch bewijs’ is (Gelderman, 2014, pp. 67-69). Zo concluderen Ghisellini et al. (2015, p. 14) 
dat er tot nu toe weinig onderzoek naar businessmodellen is gedaan en pleiten voor aanvullend 
onderzoek naar deze businessmodellen. Volgens hen zijn nieuwe businessmodellen noodzakelijk 
binnen een meer duurzame ontwikkeling en meer harmonieuze samenleving (p. 12). Ook Lieder 
en Rashid (2015, p. 48) adviseren hier meer aandacht aan te besteden. Zoals aangegeven in 1.1. 
geven Witjes en Lozano (2016, p. 42) aan dat het ProBiz4CE model is ontwikkeld binnen 
duurzame publieke inkoop, en dat dit raamwerk volgens hen ook binnen de private inkoop kan 
worden toegepast, maar dat ze dit nog niet hebben onderzocht. De toepassing van het ProBiz4CE 
model op de private sector geeft meer inzicht in de drijfveren van private inkopers en in de 
mogelijke duurzame businessmodellen die hierbij horen.  Er worden overigens van diverse 
kanten nieuwe businessmodellen ontwikkeld om de waarde van producten te behouden door 
verlenging van de levensduur en toch ook de economische waarde te behouden (Achterberg, 
Hinfelaar, & Bocken, 2016, p. 3). In een Lineaire Economie zijn de businessmodellen gericht op 
het zoveel mogelijk verkopen van producten, waarbij er voor producenten een incentive is om 
producten te ontwerpen met een korte levensduur om telkens weer nieuwe producten te 
verkopen. Bij een circulair businessmodel wordt er juist naar gestreefd om producten zo lang en 
zo goed mogelijk te laten functioneren, en al bij het ontwerp en de productie vast te stellen hoe 
aan het einde van de levensduur de grondstoffen zijn te hergebruiken. Elk “stadium” in een 
circulair model biedt kansen om de kosten te verlagen en de afhankelijkheid van grondstoffen te 
beperken, groei en banen te bevorderen en afval en schadelijke uitstoot te beperken. Het 
uiteindelijke doel is om het aantal grondstoffen dat de cirkel verlaat zo klein mogelijk te laten 
zijn zodat het systeem optimaal functioneert. Onderzoek naar duurzame inkoop is dus van groot 
belang.  
 
De praktische noodzaak voor het ontwikkelen van een circulaire economie komt, doordat sinds 
de start van de industriële revolutie grondstoffen worden omgezet in producten die na gebruik 
worden weggegooid. Dit wordt het lineaire model genoemd (Europese Commissie, 2014, p. 2). 
Inmiddels beseft men steeds meer dat dit model niet alleen een bedreiging vormt voor het 
milieu, maar dat het ook het Europese concurrentievermogen in gevaar brengt. Europese 
economieën verliezen waardevolle grondstoffen, wat leidt tot toenemende schaarste ervan. De 
onderlinge concurrentie wordt hierdoor steeds scherper, wat op haar beurt meer milieuschade 
en –kwetsbaarheid veroorzaakt. Daarom is de Europese Commissie van mening dat er in Europa 
een circulaire economie nodig is.  
Deze circulaire economie kan zowel meer economisch als ecologisch voordeel brengen door een 
beter (her)gebruik van de grondstoffen. In Nederland stimuleert het Rijk de transitie van een 
lineaire naar een circulaire economie (Rijksoverheid, 2016). Het doel is om in Nederland vóór 
2050 een circulaire economie te realiseren. Een tussendoelstelling voor 2030 is om samen met 
maatschappelijke partners 50% minder gebruik te maken van primaire grondstoffen. De 
praktische relevantie blijkt ook uit de ontwikkeling van een Green Deal Circulair Inkopen in 
Nederland (Projectgroep Green Deal Circulair Inkopen, 2016). Binnen deze Green Deal Circulair 
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Inkopen zijn door de 45 betrokken bedrijven tachtig circulaire pilots gedraaid. De hoogtepunten 
van de bevindingen uit deze pilots zijn weergegeven in een publicatie (Meerwaarde, 2016). 
Recent is er een rapport gepubliceerd van een pilotonderzoek naar businessmodellen voor de 
circulaire economie (Jonker, Stegeman, Faber, Kothman, & Janssen, 2016, p. 6). Opvallend hierin 
is dat maar in acht van de 250 enquêtes sprekende casussen naar voren komen. Op 18 mei 2017 
is de NEN 20400, Maatschappelijk Verantwoord Inkopen gelanceerd. Deze richtlijn biedt zowel 
de publieke als de private inkoper handvatten bij het inrichten en borgen van een 
maatschappelijk verantwoord inkoopproces en wordt internationaal erkend (NEN). Circulaire 
inkoop leeft dus en er is een maatschappelijke behoefte aan meer kennis daarover.  
1.4 Methodologie  
De onderzoeksvraag die in deze scriptie centraal staat is kwalitatief beantwoord omdat er nog 
weinig wetenschappelijke literatuur beschikbaar is. Hierbij is gebruik gemaakt van secundaire 
data: transcripten van de projectgroep Green Deal Circulair Inkopen (GDCI) (2016). Deze groep is 
op 12 november 2013 opgericht tijdens de Innovatie Estafette van de Rijksoverheid6. De 
deelnemers hebben zich daarbij gecommitteerd aan het uitvoeren van minimaal twee circulaire 
pilots per jaar. Er zijn zowel (semi)publieke als private partijen bij aangesloten. Dit maakt het 
mogelijk om de verschillen tussen publieke en private inkopers te onderzoeken. De interviews 
met deze inkopers zijn afgenomen als afronding van de eerste drie jaar om de opgedane 
ervaringen in de pilots vast te leggen. Binnen deze groep is het speerpunt om de opgedane 
kennis te delen. Dit is daarmee ook de belangrijkste beperking van dit onderzoek: alle 
respondenten zijn lid van GDCI. Ze vormen dus de voorhoede van de Nederlandse 
duurzaamheidsinkopers en zijn geen representatieve afspiegeling van inkopend Nederland, 
zoals die bijvoorbeeld worden gepresenteerd door Jonker et al. (2016). De inkopers staan in dit 
onderzoek centraal. Er wordt dus bijvoorbeeld verder niet ingegaan op de businessmodellen en 
incentives voor de verkoper op de benodigde ontwikkelingen in de productieomgeving in dit 
transitieproces. Tevens wordt er gesproken op het level van de inkoper en bijvoorbeeld niet op 
operationeel of bestuurlijk niveau. 
1.5 Scriptiestructuur 
In dit hoofdstuk 1 is de inleiding weergegeven. De literatuur over circulaire businessmodellen en 
incentives komt aan bod in hoofdstuk 2, de methodologie in hoofdstuk 3, de resultaten in 
hoofdstuk 4 en de discussie in hoofdstuk 5.   
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2 Theoretisch kader 
 
Dit hoofdstuk geeft de uitkomsten van het literatuuronderzoek binnen het onderwerp ‘Circulaire 
Economie’ op basis van drie academische databases: Science Direct (Elsevier), Ebsco Host en 
Google Scholar. Deze literatuur is vervolgens gebruikt om via de sneeuwbalmethode verdere 
relevante literatuur te vinden. In de eerste twee paragrafen komen de kernbegrippen uit de 
probleemstelling ‘circulaire businessmodellen’ en ‘circulaire incentives’ aan de orde. De 
geformuleerde proposities vanuit de literatuurstudie worden in dit onderzoek beschreven. Dit 
hoofdstuk sluit af met een conceptueel model, een onderzoekmodel en een overzicht van 
onderzoekproposities.  
2.1 Circulaire businessmodellen 
In de wetenschappelijke literatuur worden ‘circulaire businessmodellen’ op verschillende 
manieren gedefinieerd. Murray et al. (2015, p. 1)7 vinden bijvoorbeeld dat deze modellen zich 
kenmerken doordat planning, resourcing, inkoop, productie zijn ontworpen en worden beheerd 
om het functioneren van ecosystemen en het menselijk welzijn te verbeteren. Witjes en Lozano 
(2016, p. 37)8 benoemen dat deze zijn gebaseerd op het sluiten van de waardeketen door 
materialen weer in bruikbare producten om te zetten via efficiënter gebruik van grondstoffen. 
De rode draad is dat circulaire businessmodellen bijdragen aan een duurzame samenleving. 
Deze paragraaf gaat in op drie wetenschappelijke overkoepelende circulaire businessmodellen: 
(1) het ProBiz4CE Raamwerk van Witjes en Lozano (2016) , (2) de Waardeheuvel van 
Achterberg et al. (2016) en (3) het ProductServiceSysteem (PSS) van Tukker en Tischner (2006) 
inclusief de transitie vanuit het ProductServiceSysteem via het Business Model Canvas van 
Ostwalder (2016).  
2.1.1 ProBiz4CE Raamwerk van Witjes en Lozano (2016) 
Vanuit een circulair perspectief op businessmodellen hebben Witjes en Lozano (2016, p. 42) het 
ProBiz4CE businessmodel ontworpen, zoals aangegeven in paragraaf 1.1. Dit model is 
weergegeven in figuur 2.  
 
 
Figuur 2 ProBiz4CE Model 
(Witjes & Lozano, 2016, p. 42) 
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Dit model draait om het reduceren van afval9 en het hergebruik van ruwe materialen10 door 
verandering van een product- naar gebruiksfocus, de keten wordt gesloten door herstel11. In de 
transitie van het businessmodel wijzigt de prijs van per eenheid naar per service. Hoe succesvol 
de inrichting van dit proces is, hangt af van de samenwerking12 tussen verkopers13 en 
inkopers14. Bij deze samenwerking gaat het om gedeelde verantwoordelijkheid van technische 
specificaties (precieze omschrijving) en functionele specificaties (beschrijving gebruiksdoel).  
 
Witjes en Lozano (2016, p. 38) geven aan dat in het publieke inkoopproces het tenderproces een 
centrale rol speelt, omdat contact tussen leverancier en de inkoper niet is toegestaan in de fase 
voor publicatie van een tender. In de tender worden de specificaties gepubliceerd, die daardoor 
meer technisch dan functioneel zijn. Ook volgens Arlbjørn en Freytag (2012, p. 214) spelen in de 
publieke sector duidelijke regels en voorschriften een beslissende rol voor de manier waarop 
inkoop is georganiseerd. Om dit proces te laten slagen is het volgens hen belangrijk om met 
duidelijke technische specificaties vooraf precies te weten wat er nodig is. Ook volgens Uyarra et 
al. (2014, p. 634) is de invloed van de inkoper op innovatie gebaseerd op de specificaties in de 
tender. De wijze van specificeren op basis van uitkomst of prestatie worden gezien als een 
mogelijkheid voor de industrie om innovatieve oplossingen voor te stellen. Turley (2013, p. 5) 
benoemt ook dat het voorschrijven van specifieke specificaties leidt tot lagere kwaliteit en 
hogere productie- en servicekosten. Ze geeft aan dat juist het beschrijven van een gewenste 
prestatie en het vertrouwen op de expertise van de leveranciers om dit te leveren, resulteert in 
een optimale product-service mix.  
 
Propositie 1 
Inkopers hebben meer aandacht voor functionele dan voor technische specificaties bij circulaire 
inkoop. 
2.1.2 Waardeheuvel van Achterberg et al. (2016) 
Achterberg et al. (2016) hebben de Waardeheuvel15 ontworpen voor de circulaire economie, 
gebaseerd op ecosystemen waarin afval van het ene systeem ‘voedsel’ is voor het volgende 
systeem. Dit model is weergegeven in figuur 3. 
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Figuur 3 Waardeheuvel 
(Achterberg, Hinfelaar, & Bocken, 2016, p. 5) 
 
Het doel van de Waardeheuvel is om het product zo lang mogelijk waardevol te houden. Voor 
elke fase in de retourketen is het mogelijk om verschillende zakelijke activiteiten toe te voegen 
zoals hergebruik, renoveren, vermaken en recyclen16. Winans et al. (2017, p. 830) geven aan dat 
het gebrek aan informatie over specifieke producten en de waargenomen risico's die verband 
houden met het opknappen of hergebruiken van materialen, zoals kunststoffen en voedselafval, 
worden gezien als een potentiële belemmering voor productgebruik en hergebruik in een 
gesloten systeem. Er is echter wel bewijs dat de consument eist dat de markt voor hergebruik en 
gerecycleerde producten stijgt. Rauter et al. (2017, p. 146) benadrukken dat organisaties 
beginnen te beseffen dat het creëren van een win-win situatie voor de betrokkenen essentieel is 
voor succesvolle zakelijke transacties en dat een coöperatieve samenwerking daarbij een 
centraal beginsel moet zijn. Het gaat om efficiënt gebruik van grondstoffen, maatschappelijke 
relevantie, lokalisatie en betrokkenheid, levensduur, ethische inkoop en werkverrijking. Volgens 
Achterberg et al. (2016, p. 6) zijn er echter twee kernuitdagingen: (1) een dienstverlening die 
controle voert over het retourneren van de middelen na gebruik en (2) het behoud van een 
product op zijn hoogste waarde door het optimaliseren van de restwaarde. Beide uitdagingen 
vragen om nieuwe businessmodellen. Deze modellen plaatsen ze in vier categorieën die samen 
het bedrijfsstrategiemodel vormen: circulair ontwerpen (voorafgaande aan de gebruiksfase17), 
optimaal gebruik (tijdens de gebruiksfase18), waardeherstel (na afloop van de gebruiksfase19) en 
binnen alle fasen netwerkorganisatie; hierbij geven ze aan dat een optimale samenwerking 
tussen de uitvoerders van deze activiteiten in de keten essentieel is om succesvol te zijn. 
Circulair ontwerpen is daarbij het lastigste, omdat contact tussen leverancier en de inkoper niet 
is toegestaan in de fase voor publicatie ven een tender volgens Witjes en Lozano (2016, p. 38) en 
Arlbjørn en Freytag (2012, p. 214). Aangezien dit onderzoek zich alleen richt op de inkoper 
wordt de netwerkorganisatie niet meegenomen in de propositie. 
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Propositie 2  
Inkopers maken meer gebruik van optimaal gebruik en waardeherstel dan van circulair ontwerp 
bij circulaire inkoop. 
2.1.3 ProductServiceSysteem van Tukker & Tischner (2006) 
In de categorie “optimaal gebruik” van de Waardeheuvel wordt door Achterberg et al. (2016, p. 
7) het ProductServiceSysteem (PSS) van Tukker (2013) genoemd. Tukker & Tischner (2006, p. 
1552)20 definiëren PSS zelf als een mix van tastbare producten en immateriële diensten die min 
of meer samen met de klant zijn ontworpen, zodat gezamenlijk voldaan kan worden aan de 
impliciete behoeften van deze klant. Annarelli et al. (2016, p. 1012)21 definiëren PSS als een 
verlenging van de traditionele functionaliteit van een product door het opnemen van extra 
diensten. Dit vergroot de opties voor vrijheidsgraden voor duurzame verbetermaatregelen en 
maakt onbenut potentieel voor duurzaamheid en winsten goed toegankelijker. Turley (2013, p. 
2) geeft aan dat bij het gebruik van een PSS het product eigendom blijft van de producent; de 
inkoper maakt slechts gebruik van een product of service. Dergelijke modellen stimuleren een 
gesloten lus rondom de productie. Dit leidt tot significante efficiencyverbetering en meer 
circulariteit in productie en hergebruik. De uitdaging voor de publieke inkoper in het kopen van 
een PSS is om te weten hoe een aanbieding moet worden beoordeeld en gewaardeerd op de 
technische specificaties. Deze verandering vraagt om een verschuiving naar op prestatie 
gebaseerde specificaties (p. 4). 
 
Tukker en Tischer (2006, p. 1553) onderscheiden drie soorten businessmodellen binnen 
ProductServiceSystemen:  
1.  Productgerichte service: toevoegen van onderhoudsservice aan een product en/of het 
materiaal recyclebaar maken.  
2.  Gebruiksgerichte service: zoals huren, delen en pooling.  
3.  Resultaatgerichte service: vraag gerichte service, hierbij ontwerpt de leverancier een 
volledig nieuwe manier voor het vervullen van de functie.   
Het resultaatgerichte service businessmodel heeft volgens Tukker en Tischner het meeste 
rendement op duurzaamheid.  
 
Rauter, Jonker en Baumgartner (2017, p. 145) geven aan dat het businessmodel zich in de 
organisatie bevindt tussen business strategie en operationele activiteiten. Het doel van het 
businessmodel is om de strategie te vertalen naar de dagelijkse praktijk. Het BMC is een 
strategische management sjabloon voor het visualiseren van nieuwe businessmodellen (Xing & 
Ness, 2016, p. 525).  Zij hebben onderzocht hoe het Business Model Canvas (BMC) kan worden 
ingezet bij de transitie naar een PSS. Dit model bestaat uit vier groepen: de waarde propositie 
(product), infrastructuur, klanten en financieel; weergegeven in het blauw, roze, groen en geel. 
Deze groepen zijn verdeeld in negen elementen; strategische partners, kernactiviteiten, mens en 
middelen, klantwaarde, klantrelaties, kanalen, klantsegmenten, kostenstructuur en 
inkomensstromen. Dit model is weergegeven in figuur 4. 
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Figuur 4 Business Model Canvas 
(Innovater) 
 
De relatie tussen de leverancier en de inkoper om een PSS te bereiken wordt co-creatie 
genoemd: de product- en dienstwaarde van de aanbieder wordt geïntegreerd met en verbeterd 
door de toegevoegde waarde van de klant via hun samenwerking (Xing & Ness, 2016, p. 528). 
 
Propositie 3 
Inkopers maken meer gebruik van resultaatgerichte service-businessmodellen dan van 
productgerichte en gebruiksgerichte bij circulaire inkoop. 
2.2 Incentives 
De tweede onderzoeksvraag kijkt welke incentives een belangrijke rol spelen bij het circulair 
inkopen. In deze paragraaf wordt nader ingegaan op de motivatie, contractsoorten en 
productgroepen. 
2.2.1 Motivatie  
Het onderzoeken van de vormen van de motivatie van de inkoper en de rol van incentives 
binnen deze vormen speelt een belangrijke rol in de economische wetenschap. De economische 
wetenschap ontleent haar kracht aan het kunnen voorspellen hoe mensen hun (koop)gedrag 
veranderen in reactie op veranderingen vanuit deze incentives (Fehr & Falk, 2002, p. 687). Voor 
psychologen en sociologen zijn dit soort beloningen en straffen vaak contraproductief, omdat ze 
intrinsieke motivatie ondermijnen (Bénabou & Tirole, 2003, p. 489). Prestatieprikkels die 
worden aangeboden door een geïnformeerde opdrachtgever (manager, leraar, ouder) hebben 
vaak een negatieve invloed op de perceptie van eigen kunnen van het individu of de organisatie. 
Incentives zijn volgens hen slechts zwakke bekrachtigers22 op de korte termijn en negatieve 
bekrachtigers op de lange termijn om bij te dragen aan de gewenste wijziging.  
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Rosendahl Huber et al. (2016, p. 1) onderscheiden drie potentiële drijfveren. 
1. Extrinsieke motivatie: een financiële incentive, zoals een gift, of belastingvoordeel  
2. Intrinsieke motivatie: zoals het verlangen om goed te doen, of om te geven (niet- financieel) 
3. Sociale normen en imago: gedragen zoals het hoort om een goed beeld te creëren.  
De verschillende wijzen van invloed zijn weergegeven in tabel 1.  
 
Tabel 1 Drie soorten motivaties 
 Extrinsieke motivatie Intrinsieke motivatie Sociaal Imago 
Basis Afweging tussen financiële 
en sociale doelstellingen: 
focus op financiële 
doelstellingen 
Positief effect op duurzaam 
gedrag 
 
Positief effect op 
duurzaam gedrag 
 
Niet 
gestimuleerd 
(Geen gebruik 
van incentives) 
Afweging tussen financiële 
en sociale doelstellingen: 
focus op financiële 
doelstellingen 
 
Positief effect op duurzaam 
gedrag 
 
Positieve impact op 
duurzaam gedrag: 
sterker dan de 
uitgangswaarde, esp. 
voor niet-intrinsieke 
motivatie 
Gestimuleerd 
(Gebruik van 
incentives) 
Twee doelen gericht: focus 
op financiële en sociale 
doelen 
 
Potentiële motivatie 
verdrongen door externe 
beloningen 
Potentiële motivatie 
groep: imago signaal 
verdunt. 
 
Volgens Fischer en Pascucci (2017, pp. 1-2)23 komt de transitie van een lineaire economie naar 
een circulaire economie niet alleen voort vanuit intrinsieke motivatie. Binnen bedrijven zullen er 
ook de nodige aanpassingen noodzakelijk zijn, een veronderstelling is bijvoorbeeld dat wanneer 
bedrijven gaan samenwerken in een circulair proces, er nieuwe vormen van samenwerking 
ontwikkeld worden om de afhankelijkheid en complexiteit vast te leggen. Bovendien kan de 
transitie worden beïnvloed door een sociale druk vanuit de maatschappij. Aan de andere kant 
geven Rauter et al. (2017, p. 146) aan dat de reden waarom bedrijven duurzaam willen zijn is 
gedreven op het verlangen van ondernemers om het verschil te maken. Er zijn twee redenen die 
ten grondslag liggen aan deze beslissing, namelijk hun individuele onderneming en de mate van 
afstemming tussen de problemen en de organisatorische waarden. Als een van deze twee 
ontbreekt kan er geen geschikte actie worden verwacht. Het proces voor het implementeren van 
duurzaamheidsissues is in lijn met de zakelijke activiteiten van een bedrijf en de cultuur, dit is 
gedreven op waarden en acties van zijn leiders. Het gaat niet alleen om individuele gevoelens, er 
moet ook een gedegen business case voor duurzaamheid aan ten grondslag liggen voor het 
invoeren van nieuw beleid. Het blijkt dat bij bedrijven die zowel de organisatorische als de 
individuele agenda’s op elkaar hebben afgestemd, meer succesvol zijn in het reageren op 
milieuproblemen dan bedrijven die verschillende agenda’s hebben (2017, p. 147).  
 
Propositie 4 
Inkopers zijn meer extrinsiek en intrinsiek dan sociaal gemotiveerd bij circulaire inkoop. 
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2.2.2 Contractsoorten 
Wanneer bedrijven gaan samenwerken in een circulair proces, vraagt dit ook om nieuwe 
vormen van vastleggen en naleven van afspraken over samenwerking, zoals de 
eigendomsrechten, voorschriften en wetten (Fischer & Pascucci, 2017, p. 2). Van der Valk et al. 
(2016, p. 267) geven aan dat contracten kunnen helpen bij het faciliteren van zowel de expliciete 
als stilzwijgende kennis die meestal bij innovatie is betrokken. Gedetailleerde contracten 
beperken opportunistisch gedrag in de relatie tussen koper en leverancier en vergemakkelijken 
daardoor de overdracht van kennis en verbeteren zo het innovatieprestaties. Ook volgens Wang 
et al. (2011, p. 115) worden zo de kosten en risico’s verbonden aan kennisovergang en innovatie 
verminderd. Ze gaven daarbij echter ook aan dat een te gedetailleerd contract net zo slecht is als 
een te weinig gedetailleerd contract. Turley (2013, p. 5) beschrijft dat op service gebaseerde 
contracten een nieuwe leveranciers-koper relatie vereisen en een nieuwe wijze van denken over 
de behoeften van de klant. Dit kost extra inspanning en vraagt extra tijd. Ook Uyarra et al. (2014, 
p. 634) geven aan dat inkopers invloed kunnen uitoefenen op innovatie via incentives zoals 
omvangrijkere en langer lopende contracten.  
 
Bedrijven zullen de ‘nieuwe’ regels en samenwerkingsvormen, vanuit het circulaire proces, 
vastleggen in contracten die passen bij de ingeslagen weg via de Status Quo (SQ) en Product Als 
Service (PAS) route (Fischer & Pascucci, pp. 9-10). SQ focust zich op het optimaliseren van de 
opwaartse stroom uit de Waardeheuvel zoals cradle-to-cradle waarbij gebruik wordt gemaakt 
van de bestaande infrastructuur. PAS volgt de weg voor het verlenen van service buiten de 
bestaande regels en lineaire waardeketen. Het eigendom van het product, de distributie, risico’s 
en incentives worden vastgelegd via contractuele afspraken. Leasing is bijvoorbeeld een steeds 
vaker gebruikte vorm waarbij de producent het eigendom van het product behoudt. Wanneer 
het product terug komt kan dit worden opgeknapt of de grondstoffen worden hergebruikt voor 
een nieuw product.  
 
Propositie 5 
Inkopers maken meer gebruik van Product-Als-Service- dan van Status-Quo-contracten bij 
circulaire inkoop. 
2.2.3 Productgroepen 
Sinds de introductie van het portfolio model van Kraljic in 1983 wordt er door inkoop vaak op 
verschillende manieren gebruik gemaakt van dit model voor het bepalen van de inkoopstrategie. 
In de portfoliobenadering van Kraljic zijn productgroepen in vier productgroepen verdeeld op 
basis van twee criteria: invloed op de winst en het toeleveringsrisico (Gelderman & Weele van, 
2005, p. 20). Dit model is weergegeven in figuur 5.  
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Figuur 5 Kraljic Matrix 
(Inkooppracht/blogspot.nl) 
 
Strategische producten zijn goederen met hoog toeleveringsrisico en grote invloed op de winst, 
terwijl knelpuntproducten een hoog toeleveringsrisico hebben en weinig invloed op de winst. Bij 
hefboomproducten is sprake van een laag toeleveringsrisico en een relatief groot effect op de 
winst en bij routineproducten van een laag toeleveringsrisico en een beperkt effect op de winst.   
 
Caniëls en Gelderman (2005, p. 143) hebben op basis van de Kraljic-matrix nader onderzoek 
gedaan naar de macht en afhankelijkheid tussen de inkoper en de leverancier. Ze onderscheiden 
op basis van de afhankelijkheid per kwadrant een passende inkoopstrategie (pp. 144-147), zoals 
weergegeven in tabel 2. 
 
Tabel 2 Inkoopstrategie per Kraljic kwadrant 
Kraljic kwadrant Inkoopstrategie 
Strategische producten 1. Onderhoud partnerschap 
2. Accepteer locked-in relatie 
3. Beëindig de relatie 
Knelpuntproducten 1. Accepteer afhankelijkheid, reduceer negatieve consequenties 
2. Reduceer afhankelijkheid en risico, vind andere oplossing 
Hefboomproducten 1. Gebruik maken van koopkracht 
2. Ontwikkel een partnerschap 
Routineproducten 1. Bundelen van eisen 
2. Individuele orders plaatsen. 
 
Volgens Krause, Vachon en Klassen (2009, p. 21) moeten inkopers om duurzaamheid toe te 
passen bij strategische producten, samenwerken met leveranciers om hun kennis te verbreden 
en de milieu- en sociale impact van nieuwe producten te verminderen. Bij hefboomproducten 
gaat het volgens hen vooral om het delen van de ervaringen over de vermindering van 
materiaalkosten in verband met logistieke stromen en eindproducten en bij knelpuntproducten 
om industriële normen te ontwikkelen die bevorderlijk zijn voor duurzaamheid.  
Voor de routineproducten kunnen inkooporganisaties een eis stellen aan certificering van 
leveranciers, zodat praktijken van derden worden gegarandeerd.  
 
Propositie 6  
Inkopers maken meer gebruik van strategische dan van knelpunt-, hefboom- en routineproducten 
bij circulaire inkoop.  
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2.3 Conceptueel model, onderzoekmodel en propositieoverzicht 
Deze paragraaf gaat in op het conceptueel model, het onderzoekmodel en zet de 
onderzoekproposities op een rij.  
2.3.1 Conceptueel model 
Het conceptueel model van dit onderzoek is weergegeven in figuur 6. De gedachte hierachter is 
dat goede businessmodellen en incentives een positief effect hebben op circulair inkopen.  
 
Businessmodel
Circulaire Inkoop
Incentives
 
Figuur 6 Conceptueel model 
2.3.2 Onderzoekmodel 
Het onderzoekmodel is weergeven in figuur 7, waarbij het algemene conceptueel model is 
gespecificeerd via drie businessmodellen en drie incentives voor zowel de publieke instellingen 
als de private bedrijven.  
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Optimaal gebruik
Waardeherstel
Productgerichte service
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Figuur 7 Onderzoekmodel 
2.3.3 Onderzoekproposities 
De proposities voor dit onderzoek zijn grafisch weergegeven in figuur 6, en staan uitgeschreven 
in tabel 3. 
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Tabel 3 Onderzoeksproposities 
Nr. Propositie 
1. Inkopers hebben meer aandacht voor functionele dan voor technische specificaties bij  
circulaire inkoop  
2. Inkopers maken meer gebruik van optimaal gebruik en waardeherstel dan van circulair ontwerp 
bij circulaire inkoop 
3. Inkopers maken meer gebruik van resultaatgerichte service-businessmodellen dan van 
productgerichte en gebruiksgerichte bij circulaire inkoop 
4. Inkopers zijn meer extrinsiek en intrinsiek dan sociaal gemotiveerd bij circulaire inkoop 
5. Inkopers maken meer gebruik van Product-Als-Service – dan van Status-Quo-contracten bij  
circulaire inkoop 
6. Inkopers maken meer gebruik van strategische producten dan van knelpunt-, hefboom- en 
routineproducten bij circulaire inkoop.  
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3 Methodologie 
 
Dit hoofdstuk geeft de gebruikte methodologie weer. Achtereenvolgens komen de methode van 
onderzoek, de dataverzameling, de data-analyse en de methodologische issues aan de orde.  
3.1 Methode van onderzoek  
De gebruikte onderzoeksstrategie in dit afstudeeronderzoek is een meervoudige exploratieve 
casestudy. Meervoudig geeft aan dat er meerdere cases zijn onderzocht (pp. 29-30). Deze zijn 
gekozen binnen het netwerkplatvorm, de Green Deal Circulaire Inkopen (GDCI). Bij dit platform 
zijn verschillende bedrijven vanuit de private- en de publieke sector en salesorganisaties 
aangesloten. Er zijn vier private- en vier publieke organisaties onderzocht op basis van de 
rijkheid aan informatie. Exploratief betekent dat de werkelijkheid is benaderd zonder exact van 
tevoren vastgelegde verwachte uitkomsten (p. 53) omdat er nog weinig academische kennis 
aanwezig is over dit onderwerp. Een casestudy betreft een specifieke instantie van het 
verschijnsel dat we gaan onderzoeken (Swanborn, 2013, p. 13), in dit geval Circulaire Inkoop. 
3.2 Dataverzameling 
Bij de data c.q. gegevensverzameling gaat het om het genereren van de benodigde data voor het 
onderzoek via de bronnen die je gebruikt, toegang tot de bronnen en de omstandigheden 
waaronder je de gegevens hebt verzameld (Baarda, Bakker, Fischer, Peters, van der Velden, & de 
Goede, 2013, p. 269). In deze scriptie is gebruik gemaakt van de data die binnen Green Deal 
Circulair Inkopen (GDCI) beschikbaar was. Hierbij wordt ook wel gesproken over secundaire 
gegevens (p. 115).  
 
De secundaire gegevens in dit onderzoek bestaan uit transcripten van interviews, die zijn 
afgenomen bij de leden van de GDCI. Over een periode van drie jaar (2013-2016) zijn binnen 
deze groep verschillende pilots gedraaid waarbij ervaring is opgedaan in het bereiken van 
Circulair Inkoop. Deze ervaringen komen in het interview aan de orde. Het totale gesprek is 
opgenomen op band en vervolgens zijn de transcripten in zijn geheel uitgetypt tot een 
gedetailleerd Word-bestand. Het doel van de interviews was om informatie te verzamelen over 
de opgedane ervaringen in de pilots die resulteren in circulaire inkoop. Publiek4 is de eigenaar 
van de data en heeft vooraf toestemming gegeven om deze data voor dit onderzoek te gebruiken. 
De geselecteerde organisaties hebben de betreffende quotes voor hun organisatie nagekeken. Er 
is één organisatie die uiteindelijk besloot anoniem te willen deelnemen omdat de informatie niet 
meer kon worden gecontroleerd vanwege wisselingen van medewerkers binnen de organisatie.  
 
Dit onderzoek focust op de leden van de GDCI, waarbij vier publieke instellingen en vier private 
bedrijven zijn onderzocht om een comparatieve analyse uit te kunnen voeren om de 
overeenkomsten en verschillen tussen het publieke en het private terrein te verhelderen. De 
casusorganisaties staan vermeld in tabel 4. 
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Tabel 4 Casusorganisaties 
3.3 Data-analyse 
De data-analyse is in drie stappen uitgevoerd: eerst de exploratiefase (nominaal coderen), 
vervolgens de specificatiefase (axiaal coderen) en tenslotte de reductiefase (selectief coderen) 
(Baarda, Bakker, Fischer, Peters, van der Velden, & de Goede, 2013, p. 220). De interviews zijn 
digitaal ontvangen en de tekst is vervolgens digitaal in het Word bestand gecodeerd. De namen 
van personen vanuit de transcripten zijn Privaat6nonimiseerd opgenomen in de analyse. Dit is 
gedaan door de naam te wijzigen in ‘hij’ of ‘zij’ of de naam weg te laten en alleen de functie laten 
staan. Om de tekst te analyseren is gebruik gemaakt van close reading: het goed interpreteren 
van teksten door het geheel van de tekst goed te lezen, zich te ontwikkelen in het begrip van 
deze gehele tekst door na te denken tijdens het lezen ervan en, als gevolg daarvan, te leren hoe 
om te gaan met tekstfragmenten (Paul & Elder, 2003, p. 36). Vanuit de transcripten zijn daarbij 
alleen de direct opgedane ervaringen meegenomen. Hypothetische gedachten zoals ‘ik zou’ of  
‘het zou mooi zijn als’ zijn niet meegenomen in de analyse. Ook negatieve intern benoemde 
emoties over bijvoorbeeld het draagvlak in de organisatie zijn niet meegenomen in de selectie.  
De onderzoekfocus lag op de inhoudelijke themacodes. Een themacode geeft aan over welk 
onderwerp of thema het fragment gaat (Baarda, Bakker, Fischer, Peters, van der Velden, & de 
Goede, 2013, p. 219). De themacodes zijn in dit onderzoek de proposities.  
Bij het (h)erkennen van een fragment ten aanzien van de essentie van de propositie is dit 
fragment in de kleur van de propositie gekleurd. Voor propositie 1 is bijvoorbeeld de kleur geel 
gebruikt. Alle proposities corresponderen zo met een kleur (zie tabel 5 ter illustratie). 
  
Tabel 5 Themacodes 
Nr. Propositie Kleur 
1. Inkopers hebben meer aandacht voor functionele dan voor technische specificaties bij 
circulaire inkoop  
Geel  
2. Inkopers maken meer gebruik van optimaal gebruik en waardeherstel dan van circulair 
ontwerp bij circulaire inkoop 
Licht 
groen 
3. Inkopers maken meer gebruik van resultaatgerichte service-businessmodellen dan van 
productgerichte en gebruiksgerichte bij circulaire inkoop 
Licht 
blauw 
4. Inkopers zijn meer extrinsiek en intrinsiek gemotiveerd dan sociaal gemotiveerd bij 
circulaire inkoop 
Rood 
5. Inkopers maken meer gebruik van Product-Als-Service – dan van Status-Quo-contracten bij 
circulaire inkoop 
Donker 
groen 
6. Inkopers maken meer gebruik van strategische producten dan van knelpunt-, hefboom- en 
routineproducten bij circulaire inkoop.  
Mos groen 
Organisatie Publiek Privaat Producten 
Publiek1 x  Kantoormeubilair, werkkleding en huisvesting 
Publiek2 x  Kantoorpapier, persoonlijke beschermingsmiddelen 
en trapliften 
Publiek3 x  Renovatie en inrichting Stadshuis,  audio- en video- 
installatie  
Publiek4 x  Stewardkleding 
PRIVAAT6  x Veiligheidsjas 
Privaat5  x Bedrijfskleding 
Privaat8  x Laptops en vloerbedekking 
Privaat7  x Bureaustoel, shovel. 
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De gekleurde fragmenten uit de tekst zijn vervolgens per propositie in een Excel-tabblad gezet, 
om de bij elkaar behorende fragmenten samen te brengen en de onderliggende structuur bloot 
te leggen (Baarda, Bakker, Fischer, Peters, van der Velden, & de Goede, 2013, p. 230). Dit wordt 
ook wel axiaal coderen genoemd. In de derde fase is selectief gecodeerd door de codes 
toegankelijk te maken voor de lezer door te focussen op de meest relevante aspecten (Baarda, 
Bakker, Fischer, Peters, van der Velden, & de Goede, 2013, p. 239). De meest passende tekst die 
betrekking heeft op de propositie is als quote in de tabel geplaatst in de betreffende kolom. De 
betreffende paginanummers zijn tussen haakjes achter de quote geplaatst. Onder de tabellen zijn 
de overeenkomsten en verschillen tussen de respondenten Privaat6nalyseerd. De scores per 
propositie zijn in het totaaloverzicht omgezet naar kwalificaties; nooit (0 keer), soms (1), 
regelmatig (2), vaak (3) en altijd (4 keer). Deze kwalificaties zijn als interpretatie in de tekst van 
de analyse gebruikt.  
3.4 Methodologische issues 
Deze paragraaf gaat in op de validiteit en betrouwbaarheid van dit onderzoek.  
3.4.1 Validiteit 
Bij de interne validiteit gaat het erom of gemeten is wat was bedoeld om te meten en bij de 
externe validiteit of de resultaten gegeneraliseerd kunnen worden naar de bedoelde populatie 
(Swanborn, 2013, p. 128). Er is voor dit onderzoek gebruik gemaakt van ongestructureerde 
interviews die door één persoon zijn gehouden. Dit heeft als voordeel dat de respondent vrijuit 
kon spreken over de ervaringen die hem het meest zijn bijgebleven en de interviews goed 
vergelijk zijn qua toon. De gebruikte vragen voor de interviews zijn wel opgevraagd maar helaas 
niet ontvangen. Ook is er geen informatie ontvangen over de kenmerken van de respondenten 
zoals geslacht, leeftijd en opleiding. Wel zijn de interviews op band opgenomen en vervolgens in 
zijn geheel uitgetypt. Het gaat in de transcripten over pilots die zijn gedaan. Het is daarom 
bijvoorbeeld mogelijk dat van meerdere businessmodellen of incentives gebruik wordt gemaakt 
in een andere pilot of in reguliere circulaire inkoopprojecten, maar dat dit niet ter sprake is 
gekomen in het interview en daardoor niet is meegenomen in de analyse. Zichtbaar is 
bijvoorbeeld dat soms in de interviews niet gesproken is over pilots die al zijn gepubliceerd. Ook 
circulaire activiteiten die organisaties vanuit de corebusiness uitvoeren, zijn in deze analyse niet 
meegenomen. Het gebruik van terminologieën kan anders worden geïnterpreteerd doordat deze 
door de onderzoeker vanuit het Engels zijn vertaald naar het Nederlands. De indruk van de 
onderzoeker is dat de interviews objectief hebben plaatsgevonden, de respondenten in alle 
openheid en vrijheid hun circulaire inkoopervaringen hebben gedeeld en dat de interviews 
secuur zijn uitgewerkt; met andere woorden dat de secundaire data intern valide zijn. Dit blijkt 
bijvoorbeeld uit het grote verschil tussen de circulaire ervaringen per interview. De interne 
validiteit wordt verder ondersteund door het feit dat de respondenten zich kunnen herkennen 
in de gekozen fragmenten en de interpretaties daarvan in hoofdstuk vier van dit onderzoek1. De 
teksten zijn op verzoek van de respondenten aangepast van de gebruikte spreektaal vanuit de 
transcripten naar schrijftaal. Daarmee is het citaat niet meer exact gelijk aan de genoemde regels 
vanuit het transcript.  
 
                                                             
1 De geselecteerde quotes in hoofdstuk 4 zijn per organisatie uitgezet naar de respondenten met de vraag 
of ze instemmen met het gebruik hiervan.  
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In dit onderzoek wordt onderscheid gemaakt tussen publieke instellingen en private bedrijven. 
Publieke instellingen dienen zich te houden aan de Aanbestedingswet 2012. Private bedrijven 
hoeven dit niet. Publiek1 conformeert zich als semipublieke instelling aan de Aanbestedingswet 
2012 en is daarom in dit onderzoek geanalyseerd als een publieke instelling. Het onderzoek is in 
totaal uitgevoerd onder vier publieke en vier private organisaties. Allen actief binnen een 
netwerkplatvorm, waarbij het de doelstelling is ervaringen op te doen en deze te delen met 
betrekking tot circulaire inkoop. Onder andere vanwege deze kleine onderzoekspopulatie en de 
enorme snelheid waarmee de circulaire economie zich ontwikkeld, zijn de resultaten uit dit 
onderzoek niet generaliseerbaar. Ook is er geen rekening gehouden met de omvang van de 
casusorganisatie. Om die reden is er een check uitgevoerd onder Green Deal Circulair Inkoop 
deelnemers die niet voor dit onderzoek zijn geselecteerd. Hieruit kwamen instemmende reacties 
op de onderzoekconclusie. De externe validiteit is daarmee hoog2.  
3.4.2. Betrouwbaarheid 
De betrouwbaarheid geeft de stabiliteit van de resultaten weer bij herhaling (Swanborn, 2013, p. 
129). In dit onderzoek sprake van een relatief hoge mate van persoonsgebondenheid. Er is 
sprake van één interpretatie en één onderzoeker: zowel bij de keuze van de tekstfragmenten uit 
de transcripten van gemiddeld vijfentwintig pagina’s per interview als bij de betekenis ervan. 
Bijvoorbeeld een interpretatie van de propositie ‘specificatie’ bij een citaat van Privaat5: “We 
hebben ook bewust in de design niet gezegd: dat er een bedrijfskleur in de bies moet. Het moet 
gewoon een standaardproduct worden.” Is de invloed op design nu functioneel of technisch als 
wordt uitgegaan van een standaardproduct? In dit geval is dit geïnterpreteerd als 
gecombineerde specificatie omdat er sprake is van invloed op het design van het product en er 
door de leverancier vrijheid wordt gegeven door gebruik te maken van standaardproducten. Het 
is bij deze en andere tekstfragmenten mogelijk dat een andere onderzoeker op basis van 
dezelfde data tot een andere conclusie komt. Echter, alle interpretaties zijn goed navolgbaar 
weergegeven vanuit de bestaande secundaire data via een Excelbestand naar de tabellen per 
propositie. Verder zijn alle citaten gecontroleerd door de respondenten. Dit maakt de 
betrouwbaarheid van dit kwalitatieve onderzoek relatief hoog.  
  
                                                             
2 Paragraaf 5.1 is uitgezet naar 3 GDCI-deelnemers die niet als respondent hebben deelgenomen met de 
vraag of ze zich herkennen in de onderzoekconclusies.  
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4 Resultaten  
 
In dit hoofdstuk komt per paragraaf één propositie aan de orde. In de tabel is de meest 
belangrijke citaat uit het interview opgenomen uit de kernopmerkingen van de vier publieke en 
de vier private inkopers. Onder de tabel volgt een beschrijving van de overeenkomsten en 
verschillen. Per paragraaf staat tot slot een conclusie van de belangrijkste bevindingen. 
Achtereenvolgens zijn dit: specificaties, samenwerken aan restwaarde, ProductServiceSysteem, 
motivatie, contract en productgroep.  
4.1 Specificatie 
Deze paragraaf analyseert hoe inkopers afspraken maken met de leveranciers bij de inkoop over 
technische en functionele specificaties: bij technische gaat het om de eisen aan het product en bij 
functionele om het gebruiksdoel, zoals beschreven in paragraaf 2.2.1 op bladzijde 14 en 15.  
4.1.1 Publieke instellingen 
De kernopmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot de technische en functionele 
specificaties van de publieke respondenten staan weergegeven in tabel 6. De getallen achter het 
citaat geven de betreffende regelnummers aan waar de opmerkingen precies zijn te vinden in 
het transcript.  
Tabel 6 Specificaties door publieke instellingen 
Publiek Technische specificaties Functionele specificaties 
Publiek1 “En dat betekent wel, dat je aan je product 
moet werken wat ook weer een van de 
criteria is: zorg dat het uit elkaar kan, zorg 
dat het in ieder geval modulair opgebouwd is, 
dat je die functionaliteit op termijn wellicht 
toe kan voegen.” (567-570) 
x 
 
Publiek2 
 
“We hebben uiteindelijk gezegd dat we een 
hogere prijs accepteren maar dan willen we 
100% gerecycled en de maximale wit tint.” 
(151-153) 
x 
Publiek3 “Hoe technisch of hoe functioneel 
specificeren we [...] Want je wilt eigenlijk je 
leveranciers de vrijheid geven en aan de 
andere kant zijn er natuurlijk ook gewoon 
eisen waaraan een sporthal moet voldoen.” 
(337-342) 
x 
Publiek4 “Wij willen echt op technische specificaties 
weten dat we goede kwaliteit in handen 
hebben en controleren dat ook elke keer.” 
(1286-1290) 
x 
 
Alle vier instellingen maken gebruik van technische specificaties. Publiek4 geeft aan te willen 
“weten dat ze goede kwaliteit in handen hebben” en dat ook te controleren. Publiek2 focust 
hierbij ook op prijs “we een hogere prijs accepteren maar dan willen we 100% gerecycled en de 
maximale wit tint.”  
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4.1.2 Private bedrijven 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot de specificaties van de private 
respondenten staan weergegeven in tabel 7. 
Tabel 7 Specificaties door private bedrijven 
Privaat Technische specificaties Functionele specificaties 
Privaat5 “We hebben in de design bewust niet gezegd dat er 
een bedrijfskleur in de bies moet. Het moet gewoon 
een standaardproduct worden.” (244-250) 
“Door standaardisatie kun je 
prijstechnisch vooruit.” (246-247) 
Privaat6 “Omdat we als eerste bedrijf specifiek naar een 
veiligheidsjas op zoek waren, heeft het traject 
langer geduurd. Uiteindelijk moest de jas aan 8 
Europese Veiligheidsnormen voldoen”. (46-56) 
“Dat de jas een QR-code heeft [...] is eigenlijk om te 
laten zien waar alle grondstoffen vandaan komen, 
waar de jas geweest is voor verschillende 
behandelingen, dus dat kun je helemaal tracken en 
tracen.” (95-99) 
“We betalen wel iets meer dan de oorspronkelijke 
prijs, maar daarvan hebben we ook gezegd dat is 
voor ons zeker acceptabel.” (642-645) 
“We hebben ook toegezegd naar 
onze mensen - het moet in ieder 
geval een fijn draagbare jas zijn. 
Soepel van stof, en ik denk dat dat 
een van de aspecten is die ook 
meespeelt. Juist Dutch Awearness 
heeft een specifieke rol gespeeld 
om dat gerealiseerd te krijgen”.  
(118-125) 
Privaat7 “Voor de inkoopprojecten die via de inkoopafdeling 
gaan is het eenvoudig; bij elke offerteaanvraag 
vragen wij naar zowel de prijs, als naar de kwaliteit, 
waarbij maatschappelijk verantwoord ondernemen 
een van de onderdelen is van de kwaliteit” (100-
103) 
“Als je een stoel met een cradle-to-cradle certificaat 
eist, is er niet zoveel keus.” (367-370)  
“Bij de stoel hebben wij 
bijvoorbeeld, naast circulariteit, 
ook gekeken naar het zitcomfort” 
(367-370)  
Privaat8 “Er is een minimumgrens, er moet een minimale 
processor en geheugenlevel worden geleverd.” 
(131-133) 
“We betalen een vast bedrag per 
medewerker per laptop.” (133-
134) 
 
Alle vier bedrijven maken gebruik van technische specificaties; bij Privaat8 bijvoorbeeld via “een 
minimale processor en geheugenlevel”. Daarnaast maken de inkopers ook gebruik van 
functionele specificaties zoals bij de inkoop van kleding bij Privaat6 via “een fijn draagbare jas” 
en bij Privaat7 wordt “gekeken naar het zitcomfort”. Privaat5 stelt voor de kleding juist geen 
directe eisen aan het product om de prijs in de hand te houden: “We hebben in de design bewust 
niet gezegd dat er een bedrijfskleur in de bies moet”. Bij drie van de vier bedrijven krijgt ook de 
prijs speciale aandacht. 
4.1.3 Vergelijking specificaties publieke en private inkopers 
Een vergelijking van de resultaten bij het gebruik van specificaties is opgenomen in tabel 8.  
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Tabel 8 Vergelijking specificaties 
Organisaties Technische specificatie Functionele specificatie 
Publieke instellingen   
Publiek1 x  
Publiek2 x  
Publiek3 x  
Publiek4 x  
Private bedrijven   
Privaat5 x x 
Privaat6 x x 
Privaat7 x x 
Privaat8 x x 
 
De acht onderzochte inkopers maken allemaal gebruik van technische specificaties. Waar alle vier 
publieke inkopers een keuze maken tussen technisch functionele specificaties, blijkt dat de vier 
private inkopers van beide soorten specificaties gebruik te maken. Publieke inkopers focussen 
altijd op technische specificaties terwijl private inkopers ook aandacht hebben voor functionele 
specificaties.  
4.2 Samenwerken aan restwaarde 
Deze paragraaf analyseert hoe inkopers samenwerken met leveranciers om producten op hun 
hoogste restwaarde te behouden en zo lang mogelijk te gebruiken, via circulair ontwerp 
(voorafgaande aan gebruiksfase), optimaal gebruik (tijdens gebruiksfase) en waardeherstel (na 
afloop van gebruiksfase) om product en op hun hoogste restwaarde te behouden, zoals 
beschreven in paragraaf 2.1.2 op bladzijde 15 en 16.  
4.2.1 Publieke instellingen 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot samenwerking aan restwaarde van 
de publieke respondenten staan weergegeven in tabel 9. 
 
Tabel 9 Samenwerken aan restwaarde door publieke instellingen 
Publiek Circulair ontwerp Optimaal gebruik Waardeherstel 
Publiek1 x “Als het gaat over onderhoud, het 
hermaken en het aanpassen dan weet je 
dat dit allemaal onder een servicelevel 
agreement kan.” (608-609) 
“Retourwaarde is niet op zichzelf 
staand, hieraan gaat waardebehoud 
vooraf […] dat je ook kijkt naar het 
onderhoud en daaraan gekoppeld de 
gebruiksafspraken.” (213-215) 
“En met retour: wat 
geeft een retourwaarde 
[...] centraal in het hele 
traject staat dat we 
gaan voor 
waardebehoud.”(208-
209) 
Publiek2 “Twee kleding stukken 
moeten echt circulair 
ontworpen zijn, volledig 
recyclebaar zijn. Voor de 
rest van de kleding 
pakketten gaan we er 
niks over eisen.” (127-
129) 
“Jij ben verantwoordelijk voor alle 
trapliften het maakt niet uit wat je er 
neerzet, een gerepareerde of een 
nieuwe. Je krijgt gewoon alle trapliften 
in beheer en bent tien jaar lang 
verantwoordelijk voor het plaatsen en 
het onderhouden ervan.” (599-601) 
“We eisen wel dat de 
leverancier alles retour 
neemt en borgt dat het 
op wat voor manier dan 
ook wordt gerecycled.” 
(130-134) 
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Publiek3 x “Daar hebben we ook bewust voor 
gekeken. Voor welk onderdeel 
verwachten we onderhoud en welk 
gedeelte niet. Dit hebben we samen met 
de facilitair manager afgestemd.” (963-
965) 
“Dat is eigenlijk 
hetzelfde als bij de 
audio-video. Dus ook 
alleen bewustwording 
gedaan. Ook daar zijn 
leveranciers zelf al heel 
erg bezig met het 
terugkrijgen van hun 
eigen geleverde 
producten om het weer 
opnieuw te gebruiken.” 
(231-233) 
Publiek4 x x “De mensen hier zeiden 
meteen: ‘dan kunnen 
we een pilot doen met 
onze stewardkleding 
want die moet elk jaar 
vernieuwd worden en 
dat zou daar misschien 
wel heel goed bij 
passen’.” (343-345) 
“Voor ons was het wel 
heel erg interessant 
omdat wij dat 
inzamelingssysteem 
dus nog niet hadden en 
nu een leverancier 
hebben die zegt: ‘dat is 
mijn businessmodel om 
de kleding terug te 
willen halen.” (567-
570) 
 
Alleen Publiek2 werkt samen met leveranciers vanaf het circulair ontwerp: “Twee kleding 
stukken moeten echt circulair ontworpen zijn”. Drie van de vier maken ook afspraken over 
optimaal gebruik; daarbij is het voor Publiek1 bijvoorbeeld belangrijk “dat je ook kijkt naar het 
onderhoud en daaraan gekoppeld de gebruiksafspraken”. Alle vier maken gebruik van 
waardeherstel; bij Publiek3 geeft de leverancier bijvoorbeeld zelf aan dat deze bezig zijn met 
”het terugkrijgen van hun eigen geleverde producten” in verband met hergebruik.  
4.2.2 Private bedrijven 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot samenwerken aan restwaarde van de 
private respondenten staan weergegeven in tabel 10. 
 
Tabel 10 Samenwerken aan restwaarde door private bedrijven 
Privaat Circulair ontwerp Optimaal gebruik Waardeherstel 
Privaat5 “We hebben in de 
design bewust niet 
gezegd dat er een 
bedrijfskleur in de bies 
moet. Het moet gewoon 
een standaardproduct 
worden.” (244-246) 
“Wij doen dat nog niet zelf. Wat we wel 
doen is dat als iemand uit dienst gaat 
de spullen weer worden ingeleverd. 
Als dan bijvoorbeeld een stagiair komt, 
dan krijgt deze bijvoorbeeld gewoon 
een softshell jas die al gebruikt is en 
eigenlijk nog als nieuw is.” (808-811) 
x 
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Privaat6 “Toen hebben we 
uiteindelijk besloten 
om de veiligheidsjas 
circulair te gaan 
inkopen, maar eigenlijk 
ook mee te 
ontwikkelen. De 
uitdaging was het feit 
dat wat we zochten er 
nog niet was.” (35-37) 
“Uiteindelijk zal het zo zijn dat we 
straks met een derde partij, die 
eigenlijk tussenpersoon wordt, 
aanvullende afspraken gaan maken. 
Naast afspraken maken over het 
leveren van de jas, ook afspraken 
maken over het wassen, zodat de jas in 
de technische staat blijft die nodig is. 
Dat bedrijf moet uiteindelijk er ook 
voor zorgen dat als een jas beschadigd 
is, dat deze gerepareerd of vervangen 
wordt.” (852-858) 
“En ze hebben partijen 
die de garens maken, die 
de stof weven, die de 
feitelijke jas 
samenstellen en de 
stoffen terugnemen en 
herbewerken zodanig dat 
ze bij de partij die de 
garens maakt weer 
terugkomen.” (198-202) 
Privaat7 x “Sommige banden worden dan weer 
gecoverd. Dus als de band bijna glad is, 
wordt er een stuk omheen gemaakt. 
De band kan dan weer opnieuw mee. 
Dat kun je een aantal keer doen. Deze 
markt is hier heel ver in.” (573-576) 
“Bij het fabriceren van 
auto’s en vrachtwagens 
gebruiken ze wel 
hergebruikte materialen. 
Het ombouwen van 
‘oude’ auto’s naar 
‘nieuwe’ is minder 
toepasselijk omdat de 
auto’s in het buitenland 
veel waard zijn.” (271-
283) 
Privaat8 “Tegelijkertijd moet je 
in je design gaan 
nadenken, hoe zorg ik 
ervoor dat die circulair 
gedesignd worden, dus 
dat ze veel langer 
servicable zijn.” (264-
265) 
“Na jaar 3 gaat het aantal tickets, dus 
het aantal issues per laptop, gigantisch 
omhoog. Wij betalen per ticket. Dat 
betekent dat je heel snel ziet dat de 
ticket kosten op een gegeven moment 
zo hoog worden ten opzichte van de 
restwaarde van het apparaat dat het 
eigenlijk geen zin meer heeft.” (114-
118) 
“Medewerkers weten 
niet of ze een nieuwe 
hebben, een refurbished 
of iets dat al een maand 
gebruikt is. Je krijgt 
gewoon een laptop.” 
(121-124) 
 
Twee van de vier private inkopers werken samen met de leverancier in alle fasen. Bij Privaat8 
werken ze mee aan circulair ontwerp” dat ze veel langer servicable zijn”. Optimaal gebruik wordt 
door alle bedrijven ingezet; bij de werkjassen van Privaat6 zorgt de leverancier bijvoorbeeld “als 
een jas beschadigd is, dat deze gerepareerd of vervangen wordt.” Drie van de vier bedrijven 
gebruiken waardeherstel; zoals bij Privaat7 waar “banden worden dan weer gecoverd”.  
4.2.3 Vergelijking tussen publieke en private inkopers 
Een vergelijking van de resultaten bij het gebruik samenwerken aan meerwaarde is opgenomen 
in tabel 11.  
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Tabel 11 Vergelijking samenwerken aan restwaarde 
Organisaties Circulairontwerp Optimaal gebruik Waardeherstel  
Publieke instellingen    
Publiek1  x x 
Publiek2 x x x 
Publiek3  x x 
Publiek4   x 
Private bedrijven    
Privaat5 x x  
Privaat6 x x x 
Privaat7  x x 
Privaat8 x x x 
 
Een publieke inkoper en drie private inkopers werken samen met de leverancier vanaf circulair 
ontwerp. Zeven van de acht inkopers maken afspraken over optimaal gebruik en waardeherstel. 
Het lijkt dus dat zowel de publieke als private inkopers vooral samen met leveranciers werken 
via waardeherstel en optimaal gebruik en minder via circulair ontwerpen.  
4.3 ProductServiceSysteem  
Deze paragraaf analyseert van welk nieuwe businessmodellen de inkoper gebruik maakt vanuit 
de drie ProductServiceSystemen (PSS) van Tukker en Tischner (2013). De productgerichte 
service (toevoegen onderhoudsservice), gebruiksgerichte service (huren/ delen/ pooling) en/ of 
resultaatgerichte service (leverancier ontwerpt nieuwe manier voor het vervullen van de 
functie) zoals beschreven in paragraaf 2.1.3 op bladzijde 16 en 17.   
4.3.1 Publieke instellingen 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot de gebruikte 
ProductServiceSystemen van de publieke respondenten staan weergegeven in tabel 12. De 
betreffende productgroep is bij de naam van de organisatie weergegeven. 
Tabel 12 ProductServiceSysteem bij publieke instellingen 
Publiek Productgerichte service Gebruiksgerichte service Resultaatgerichte 
service 
Publiek1 
(meubilair) 
“Retourwaarde is niet op 
zichzelf staand, namelijk 
aan het waardebehoud 
gaat vooraf [...] dat je ook 
kijkt naar het onderhoud 
en daaraan gekoppeld de 
gebruiksafspraken.” (213-
215) 
x x 
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Publiek2 
(trapliften) 
x  “Jij ben verantwoordelijk voor alle 
trapliften het maakt niet uit wat je er 
neerzet, een gerepareerde of een 
nieuwe. Je krijgt gewoon alle trapliften 
in beheer en bent tien jaar lang 
verantwoordelijk voor het plaatsen en 
het onderhouden ervan.” (599-601)  
“Hulpmiddelen, het leasen ervan.” 
(592-593) 
“Leverancier blijft eigenaar.” (615) 
x 
Publiek3 x x x 
Publiek4 
(steward-
kleding) 
x “Leasen is geen probleem voor de 
overheid. [...] Dat werd altijd als een 
probleem gezien, dat nieuwe 
businessmodel […] dat zou niet 
kunnen bij de overheid. Dat is dus niet 
zo. Dat is net zoals een 
koffiezetapparaat en auto’s geen 
probleem.” (528-534) 
x 
 
Drie van de vier publieke instellingen maken gebruik van een van de drie PSS-businessmodellen 
en Publiek3 van geen van de drie. Publiek1 maakt gebruik van productgerichte service bij het 
meubilair, waarbij ze “ook kijkt naar het onderhoud”; Publiek4 maakt gebruik van de 
gebruiksgerichte service voor de stewardkleding waarbij ze aangeeft dat “leasen is geen 
probleem voor de overheid”. 
4.3.2 Private bedrijven 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot het ProductServiceSysteem van de 
private respondenten staan weergegeven in tabel 13. De betreffende productgroep is in de 
vetgedrukte tekst bovenin het vakje weergegeven.  
Tabel 13 ProductServiceSysteem bij private bedrijven 
Privaat Productgerichte service Gebruiks-
gerichte 
service 
Resultaatgerichte service 
Privaat5 x x x 
Privaat6 
(werk-
jassen) 
“Op dat moment hebben we besloten om 
die jassen aan te schaffen, wel met de 
voorwaarden dat ze [...] teruggenomen 
worden en dat dezelfde jassen er weer 
van gemaakt gaan worden.” (506-509) 
“Mensen mogen hem niet zelf wassen, 
want hij moet volgens een speciaal 
procedé gewassen worden, ook om de 
beschermende functie te handhaven. [...] 
het hele logistieke traject met de partij die 
hem kan wassen. En we hebben ook al een 
jas een aantal keren laten wassen om te 
laten zien dat deze ook aan de 
veiligheidseisen blijft voldoen.” (80-87) 
x x 
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Privaat7 
(banden) 
x x “Daar betalen we uiteindelijk 
een prijs per kilometer voor. De 
leverancier is gebaat bij een 
lange levensduur en gaat 
bijvoorbeeld op locatie kijken 
naar de bandenspanning, het 
profiel en een optimale inzet 
(welke band het beste onder 
welke vrachtwagen past).” 
(534-538) 
Privaat8 
(laptops) 
x x “Zij hadden direct vanaf dag één 
de insteek om met ons toe te 
gaan naar een servicemodel. 
Dat is ook zo afgesproken in het 
contract.” (96-97) 
“Dit jaar hebben we een nieuw 
concept geïmplementeerd. We 
betalen een vast bedrag per 
maand per laptop.” (121-122) 
“Medewerkers weten niet of ze 
een nieuwe hebben, een 
refurbished of iets wat al een 
maand gebruikt is. Je krijgt 
gewoon een laptop.” (122-124) 
 
In de transcripten geven drie van de vier bedrijven aan gebruik te maken van een van de drie 
businessmodellen en Privaat5 van geen van de drie. Van gebruiksgerichte service maakt geen van 
de vier bedrijven gebruik. Privaat6 maakt gebruik van een productgerichte service voor de 
werkjas: “mensen mogen hem niet zelf wassen.” Twee van de vier maken gebruik van een 
resultaatgericht service, waarbij Privaat7 werkt met “een prijs per kilometer”.  
4.3.3 Vergelijking tussen publieke en private inkopers 
Een vergelijking van de resultaten bij het gebruik van ProductServiceSystemen is opgenomen in 
tabel 14.  
Tabel 14 Vergelijking ProductServiceSystemen 
Organisaties Productgerichte 
service 
Gebruiksgerichte 
service 
Resultaatgerichte 
service 
Publieke instellingen    
Publiek1 x   
Publiek2  x  
Publiek3    
Publiek4  x  
Private bedrijven    
Privaat5    
Privaat6  x  
Privaat7   x 
Privaat8    x 
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Zowel de publieke als de private inkopers maken relatief weinig gebruik van 
ProdustServiceSystemen bij circulaire inkoop. Zes van de acht organisaties gebruiken een van de 
drie businessmodellen waarbij er het meest gebruik wordt gemaakt van gebruiksgerichte 
service. Bij alle organisaties ontbreekt een stapsgewijze benadering van PSS.  
4.4 Motivatie 
Deze paragraaf gaat over de vraag of de inkopers van publieke en private organisaties vanuit 
intrinsieke motivatie (het verlangen om goed te doen), extrinsieke motivatie (financieel voordeel 
zoals een gift) of sociale motivatie (doen zoals het hoort), op zoek gaan naar duurzame 
oplossingen. Zoals beschreven in paragraaf 2.2.1 op bladzijde 18.  
4.4.1 Publieke instellingen 
De opmerkingen vanuit de transcripten van de publieke respondenten met betrekking tot 
intrinsieke, extrinsieke en sociale motivatie staan weergegeven in tabel 15.  
Tabel 15 Motivatie bij publieke instellingen 
Publiek Intrinsieke motivatie Extrinsieke motivatie Sociale motivatie 
Publiek1 “We krijgen steeds meer 
ambassadeurs en steeds meer 
brothers in arms. Die zeggen: ik 
wil daar gewoon wat mee ik ga 
daar gewoon wat mee doen. Het 
kan mij niet schelen dat [...] het 
niet tot mijn takenpakket 
behoort, maar dit is gewoon het 
goede om te doen, dus we gaan 
ermee aan de slag.” (250-254)  
“Een stukje beleid, een stukje 
inspiratie naar de inkopers 
toe. Ze ook uit hun 
comfortzone trekken, het is 
niet eng om te doen.” (81-83) 
“Gewoon jezelf 
afvragen zijn we nog 
wel met het goede 
bezig. Wat is onze 
maatschappelijke rol 
eigenlijk, en kunnen 
we nog wel maken 
wat we aan het doen 
zijn.” (1590-1593) 
Publiek2 “Jij gaat nu weg dan ben jij nog 
de enige ambassadeur.” (759-
760) 
“Ons inkoopbeleid bestaat uit 
vijf speerpunten waaronder 
duurzaam, sociaal en 
innovatiegericht inkopen. We 
maken meer werk van 
duurzaam inkopen, waarbij 
we onder andere inzetten op 
10% circulair inkopen in 
2020, TCO en toepassing van 
de CO2-Prestatieladder 
continueren. Ook op gebied 
van sociaal inkopen maken we 
stappen en kijken we of we 
sociaal ondernemerschap in 
de stad verder kunnen 
stimuleren.” (223-227)3 
x 
 
  
                                                             
3 Aangepast op verzoek e-mail 18-07-2017. 
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Publiek3 x “Het wordt gedragen door 
onze wethouder en algemeen 
directeur. Ze willen dat heel 
graag. […] Wij zijn een 
duurzame groene gemeente, 
dus het past heel erg goed bij 
ons en biedt ambities.” (61-
67) 
x 
Publiek4 “Inkopers die er wat in zien die 
bereiken veel meer dan de 
mensen die het meer zien als 
iets wat er ook nog bij moet 
komen.” (1102-1105) 
“Het begint simpelweg bij het 
scholen van mensen.” (1102-
1105) 
x 
 
Alle vier inkopers zijn extrinsiek gemotiveerd, zoals Publiek3: “het wordt gedragen door onze 
wethouder en algemeen directeur”. De inkopers van Publiek1, Publiek4 en Schiphol zijn 
daarnaast ook intrinsiek gemotiveerd, bijvoorbeeld Publiek1 “ik wil daar gewoon wat mee, dus 
we gaan ermee aan de slag.” Publiek1 benoemt als enige instantie ook sociale motivatie “wat is 
onze maatschappelijke rol nou eigenlijk.”  
4.4.2 Private bedrijven 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot de motivatie van de private 
respondenten staan weergegeven in tabel 16. 
Tabel 16 Motivatie bij private bedrijven 
Privaat Intrinsieke  Extrinsieke Sociale 
Privaat5 “Ik heb dat ingebracht in mijn periodieke gesprekken met de 
Raad van Bestuur.” (312-317) 
“We hebben in 
de basis van 
het inkoop-
beleid veran-
kerd dat wij op 
basis van 5 
MVO- thema’s 
werken.” (286-
307) 
x 
Privaat6 “Dat is iets wat we gewoon eigenlijk vanuit persoonlijke 
betrokkenheid van een aantal mensen opgestart en ook de 
ruimte hebben gekregen toen om dat op deze manier te gaan 
doen.” (543-550) 
“Het start vaak toch wel bij persoonlijke betrokkenheid. 
Mensen moeten toch een klik hebben met de verandering, 
anders gaan mensen niet veranderen. Dus daar is het 
uiteindelijk mee gestart. En toen hebben we gekeken van -  
oké laten we gewoon eens kijken of we een pilot kunnen gaan 
doen met een item wat niet direct in operationele business 
activiteit zit.” (556-560) 
x x 
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Privaat7 “Toen heb ik gewoon aan de directeur gevraagd van, er is een 
greendeal, dat past precies in wat wij doen, want onze slogan 
is: Van afval naar grondstof en energie. Ik zeg, kunnen wij 
daar niet lid van worden, dat is misschien wel wat. Toen zei 
hij, ik vind het wel wat maar je moet ook naar de andere 
directeuren om te vragen of die het ook wat vinden. En als dat 
zo is dan worden we lid.” (69-76) 
“Ja ik denk dat het heel belangrijk is dat de mensen 
enthousiast zijn. Als jezelf enthousiast bent dan worden de 
mensen ook enthousiast. Maar dat zij dan ook het 
enthousiasme vasthouden. [...] Dus echt dat enthousiast 
houden van de mensen, ja dat zorgt er wel voor of het wel of 
niet gedragen wordt. En het blijven herhalen van de 
boodschap.” (1069-1076)  
“Onze slogan is: 
Van afval naar 
grondstof en 
energie.” (72-
73) 
x 
Privaat8 “Mijn drive is intrinsiek […]” (1313-1314) 
“Mijn grootste drijfveer is om transparantie naar een hoger 
niveau te krijgen. Dat kan ik niet alleen, maar ik ben intern 
wel aan het lobbyen en het pushen. Als je niet transparant 
bent kun je geen antwoorden geven, en ook niet door 
ontwikkelen op basis van vertrouwelijke informatie.” (1376-
1379) 
“Je hebt mensen nodig met een visie en lef, duurzaamheid 
kost niet meer dat is geen vraag, de vraag is ben je als 
onderneming bereid om integraal te investeren. Je moet het 
gewoon doen, klaar. Als je naar alle pilots kijkt, ik denk dat er 
geen overschrijding van het budget is geweest.” (1570-1576) 
“Dit jaar 
hebben wij een 
2020 strategie. 
Daarin staat 
dat wij 15% 
circulair 
revenue 
moeten gaan 
aanvullen.” 
(863-868) 
x 
 
Alle vier private inkopers zijn intrinsiek gemotiveerd, zoals bij Privaat8 “Je moet het gewoon 
doen, klaar.” Privaat5 en Privaat7 hebben beide het initiatief genomen en geborgd bij de 
bestuurders. Drie van de vier inkopers worden ook extrinsiek gemotiveerd, zoals Privaat5 “in 
het inkoopbeleid, verankerd.” Er is geen sprake van sociale motivatie.  
4.4.3 Vergelijking tussen publieke en private inkopers 
Een vergelijking van de resultaten bij het gebruik van motivatie is opgenomen in tabel 17.  
Tabel 17 Vergelijking motivatie 
Organisaties Intrinsieke motivatie Extrinsieke 
motivatie 
Sociale motivatie 
Publieke instellingen    
Publiek1 x x x 
Publiek2 x x  
Publiek3  x  
Publiek4 x x  
Private bedrijven    
Privaat5 x x  
Privaat6 x   
Privaat7 x x  
Privaat8 x x  
 
Zeven van de acht inkopers zijn intrinsiek gemotiveerd en zeven worden extrinsiek gemotiveerd. 
Kortom, de motivatie is zowel bij de publieke als bij de private inkopers overwegend intrinsiek 
en extrinsieke motivatie: van sociale motivatie is soms sprake.  
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4.5 Contracten  
Deze paragraaf gaat over de contract soorten waar de inkopers gebruik van maakt. Zijn dit 
Status Quo (SQ) en/of Product Als Service (PAS) contracten. SQ-contracten optimaliseren de 
opwaartse stroom uit de Waardeheuvel zoals cradle-to-cradle. PAS volgt de weg voor het 
verlenen van de service buiten de bestaande regels en lineaire waardeketen, zoals beschreven in 
paragraaf 2.2.2 op bladzijde 19.  
4.5.1 Publieke instellingen 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot de contracten van de publieke 
respondenten staan weergegeven in tabel 18. 
Tabel 18 Contracten publieke instellingen 
Publiek SQ-contracten PAS-contracten 
Publiek1 x “Dat je ook kijkt naar het onderhoud en ook 
naar, daaraan gekoppeld, de 
gebruiksafspraken.” (213-215) 
“In die overeenkomst zitten afspraken over 
welke rol wij hebben om waarde te behouden 
[...] : wat gebeurt er als wij niet onze rol van 
goed huisvaderschap invullen?” (1045-1048) 
“Durf over een lange termijn te kijken en niet 
voor het aankoop moment.“ (1179-1186) 
Publiek2  “Dus je moet daar op de een of andere manier 
een soort systeem voor opzetten dat je nog een 
check gaat inbouwen bij aanvang van het 
contract.” (424-426) 
x 
Publiek3  “Leveranciers moeten dat natuurlijk 
terugnemen, dat hebben we afgedwongen via de 
contracten. Dat ze het dan gaan hergebruiken en 
hopelijk natuurlijk op een hoger niveau, want nu 
is het meeste hergebruik natuurlijk op een lager 
niveau. De ontwikkelingen staan niet stil, dus het 
is wel gedaan met de kennis van nu. We hopen 
natuurlijk als items over tien, vijftien jaar 
teruggaan, dat ze er meer mee kunnen doen dan 
dat we nu hebben bedacht.”(580-586) 
“De contracten zijn langer doordat je de items 
weer terug wilt hebben. [...] Dus dat maakt het 
wel anders, maar ook als items kapot zijn. Al die 
items zijn zo gemaakt dat ze ook makkelijk 
herstelbaar zijn.” (953-958) 
x 
Publiek4 x “Dan is het onderdeel van de afspraak dat je 
ook die dienst van de leverancier afneemt. Dan 
is er een wederzijdse verplichting ingebouwd.” 
(635-636)  
“Het regelen van het eigendomsrecht, maar 
ook wat je er mee verdient omdat je die 
grondstoffen weer inneemt en je dan dus geen 
nieuwe grondstoffen hoeft in te kopen. Daar 
hebben ze allemaal afspraken over gemaakt in 
de keten.” (638-642) 
“Nu streef je naar een contract van zes jaar, 
ook met de bedoeling om met zo’n leverancier 
zo’n traject in te gaan.” (1096-1102) 
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Twee van de vier maken gebruik van SQ-contracten, waarbij Publiek3 bijvoorbeeld aangeeft dat 
het terug nemen van de producten is “afgedwongen via de contracten”. Publiek1 en Publiek4 
maken gebruik van PAS-contracten, zoals Publiek4 aangeeft “dan neem je ook die dienst van ons 
af.” Het lijkt dus dat de publieke inkopers voor een of-of-benadering van SQ- en PAS-contracten 
kiezen. 
4.5.2 Private bedrijven 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot de contracten van de private 
respondenten staan weergegeven in tabel 19. 
Tabel 19 Contracten private bedrijven 
Privaat SQ-contracten PAS-contracten 
Privaat5 “Wij zijn eigenaar van de kleding.” (851-852+854) 
“Teruggave is nog heel lastig. Daar gaan heel snel 
heel veel kosten in zitten en daar zijn we nu aan 
het kijken wat daar nog mogelijk is.” (866-868) 
“Het is contract is nu voor 3 jaar afgesloten met 
een optie voor 2 jaar, wat eigenlijk al redelijk vast 
staat, dus er is al een 5 jaar focus.” (858-860) 
x 
Privaat6 x “Wij gaan in de toekomst via een 
andere marktpartij de jassen laten 
leveren, wassen en beheren. Dutch 
Awearness blijft de ketenregisseur 
voor deze circulaire veiligheidsjas.” 
(106-111) 
Privaat7 x “Het bedrijf waar we het contract 
mee hebben afgesloten zorgt dat de 
juiste banden onder de 
vrachtwagen zitten.” (549-551) 
Privaat8 x “[...] om alle medewerkers te 
voorzien van een laptop. Zij hadden 
direct vanaf dag één de insteek om 
langzaam toe te gaan naar 
servicemodel. Dat is ook zo 
afgesproken in het contract.” (92-
98) 
“Twee jaar geleden hebben we een 
contract met hen gemaakt [..] na 
drie jaar krijg je de laptops terug.” 
(118-119)  
“Als er een issue is, dan kun je naar 
de helpdesk.” (124-125) 
 
Drie van de vier maken gebruik van PAS-contracten; Privaat7 heeft bijvoorbeeld de afspraak met 
de leverancier dat “die zorgt dat de juiste banden onder die vrachtwagen zitten.”  
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Privaat5 heeft een SQ-contract, waarbij zij “eigenaar van alle kleding” is en zorgt voor de inname. 
Het lijkt dus dat de publieke inkopers voor een of-of-benadering van SQ- en PAS-contracten 
kiezen. 
4.5.3 Vergelijking tussen publieke en private inkopers 
Een vergelijking van de resultaten bij het gebruik van SQ- en PAS-contracten is opgenomen in 
tabel 20.  
Tabel 20 Vergelijking SQ- en PAS-contracten 
Organisaties SQ-contract PAS-contract 
Publieke instellingen   
Publiek1  x 
Publiek2 x  
Publiek3 x  
Publiek4  x 
Private bedrijven   
Privaat5 x  
Privaat6  x 
Privaat7  x 
Privaat8  x 
 
Publieke inkopers maken evenveel gebruik van SQ-contracten als van PAS-contracten. Private 
inkopers maken in de meeste gevallen gebruik van PAS-contracten. 
4.6. Productengroepen 
Deze paragraaf gaat over de productgroepen die de inkoper gebruikt om circulair in te kopen. 
Zoals nader beschreven in paragraaf 2.2.3 op bladzijde 19, zijn de onderscheiden 
productgroepen: strategische, knelpunt-, hefboom- en routineproducten. 
4.6.1 Publieke instellingen 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot de productgroepen door de publieke 
respondenten staan weergegeven in tabel 21. 
 
Tabel 21 Productgroepen publieke instellingen 
Publiek Hefboom- 
producten 
Strategische 
producten 
Routineproducten Knel- 
punt- 
produc- 
ten 
Publiek1 x “Huisvesting.” (520-522) “We hebben de 
bedrijfskleding, kabels, 
koffiebekers, 
vermogenstransformator
en, kantoormeubilair, 
distributietransformator
en fair meter.” (520-522) 
x 
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Twee publieke inkopers hebben een circulaire pilot gedaan met strategische producten zoals 
Publiek1 met “huisvesting”. Allemaal hebben ervaring opgedaan met routineproducten zoals 
Publiek4 met “stewardkleding”. Twee van de vier instellingen hebben een circulaire pilot 
gedraaid met hefboomproducten en geen een met knelpuntproducten. 
4.6.2 Private bedrijven 
De opmerkingen vanuit de transcripten met betrekking tot de productgroep van de private 
respondenten staan weergegeven in tabel 22. 
Tabel 22 Productgroepen private bedrijven 
Privaat Hefboom-
producten 
Strategische 
producten 
Routineproducten Knelpunt- 
producten 
Privaat5 x x “De bedrijfskleding met veiligheidshesjes 
en regenpakken.” (3-5) 
x 
Privaat6 x x “Uiteindelijk hebben we gekozen om naar 
een nieuwe veiligheidsjas te gaan kijken.” 
(26) 
x 
Privaat7 “Het tweede 
project dat we 
hadden is een 
shovel.” (225-
226) 
“Dan hebben 
we nog banden 
van 
vrachtwagens.“ 
(533-534) 
x “Een collega zei: ik heb bureaustoelen 
nodig.” (351-352)  
 
x 
Privaat8 “Wij kopen 
eigenlijk al best 
wel veel dingen 
gewoon als 
service 
propositie in, 
bijvoorbeeld 
laptops.” (91) 
x  “Iets wat wij ook doen is vloerbedekking, 
meubilair, pay-per-print.” (227) 
x 
Publiek2 “WMO 
hulpmiddelen.” 
(592-593) 
x “Je gaf 
beschermingsmiddelen 
aan.” (522) 
“Kantoorpapieren.” (541) 
x 
Publiek3 “Met de 
binnenhuisarchitect
en de losse items 
ten behoeve van 
interieur.” (91-93)  
“De audio-video.” 
(97) 
“Warme dranken.” 
(429) 
“We proberen het 
sportcomplex zoveel 
mogelijk te voorzien van 
circulaire oplossingen.” 
(273-274) 
“Netwerkswitches.” 
(227) 
 
x 
Publiek4 x x “Stewardkleding.” (343-
345) 
x 
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Alle vier inkopers hebben een circulaire pilot gedraaid met routineproducten, zoals Privaat6 met 
een “veiligheidsjas”.  Twee van de vier hebben ervaring opgedaan binnen de hefboomproducten. 
Geen van de vier bedrijven hebben een circulaire pilot gedraaid met strategische- en 
knelpuntproducten.  
4.6.3 Vergelijking tussen publieke en private organisaties 
Een vergelijking van de resultaten bij het gebruik van motivatie is opgenomen in tabel 23.  
Tabel 23 Vergelijking productgroepen 
Organisaties Hefboom-
product 
Strategisch 
product 
Routine-product Knelpuntproduct 
Publieke instelling     
Publiek1  x x  
Publiek2 x  x  
Publiek3 x x x  
Publiek4   x  
Private bedrijven     
Privaat5   x  
Privaat6   x  
Privaat7 x  x  
Privaat8 x  x  
 
Alle acht inkopers hebben routineproducten gebruikt. Twee publieke inkopers hebben ervaring 
opgedaan met strategische producten, maar geen enkele private inkoper. Twee private inkopers 
hebben hefboomproducten gebruikt en geen enkele inkoper heeft een knelpuntproduct gebruikt. 
Uiteindelijk kan worden geconcludeerd dat zowel de publieke als de private inkopers tot nu toe 
met name routineproducten circulair inkopen. De publieke instellingen zijn geneigd strategische 
producten in te kopen, bij de private bedrijven is dat in dit onderzoek niet gevonden.  
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5 Conclusies, discussie en aanbevelingen 
 
In dit hoofdstuk staan de conclusies centraal, gevolgd door een discussie en de aanbevelingen 
voor de theorie en de praktijk.  
5.1 Conclusies 
Deze paragraaf worden de resultaten van de zes proposities en bijbehorende criteria 
geïntegreerd voor de publieke en private inkopers, gevolgd door een vergelijking tussen deze 
twee groepen.  
5.1.1 Conclusies publieke inkopers 
Het totaaloverzicht van de resultaten voor alle proposities van de publieke inkopers staan 
weergegeven in tabel 24. 
 
Tabel 24 Totaaloverzicht publieke inkopers 
 
  
Propositie Publiek1 Publiek2 Publiek3 Publiek4 
Specificaties     
Technische specificaties x x x x 
Functionele specificaties     
Samenwerken aan 
restwaarde 
    
Circulairontwerp  x   
Optimaal gebruik x x x  
Waardeherstel x x x x 
PSS     
Productgerichte service x    
Gebruiksgerichte service  x  x 
Resultaatgerichte service     
Motivatie      
Intrinsieke motivatie x x  x 
Extrinsieke motivatie x x x x 
Sociale motivatie x    
Contract     
SQ-contract  x x  
PAS-contract x   x 
Productgroep     
Hefboomproduct  x x  
Strategische producten x  x  
Routineproduct x x x x 
Knelpuntproduct     
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Op basis van de vier onderzochte publieke inkopers wordt duidelijk dat deze zich vaak 
concentreren op technische- en soms op functionele specificaties, aan beide specificaties tegelijk 
besteden ze geen aandacht. Ze werken altijd samen met leveranciers aan waardeherstel, vaak 
aan optimaal gebruik en regelmatig aan circulair ontwerp. Daarbij maken ze vaak gebruik van 
een gebruiksgerichte service wat betreft PSS-verdienmodel. Een stapsgewijze benadering van 
PSS ontbreekt. Ze zijn over het algemeen extrinsiek gemotiveerd, vaak ook intrinsiek en soms 
ook sociaal. Ze kiezen regelmatig voor SQ- en PAS-contracten. Vaak werken ze met 
routineproducten en strategische producten, soms met hefboomproducten en niet met 
knelpuntproducten. Tabel 25 geeft een systematisch overzicht van de beantwoording van de 
proposities.  
 
Tabel 25 Propositie-resultaten publieke instellingen 
Nr. Propositie Ondersteuning 
1. Inkopers hebben meer aandacht voor functionele dan voor technische 
specificaties bij circulaire inkoop  
Niet 
2. Inkopers maken meer gebruik van optimaal gebruik en waardeherstel dan van 
circulair ontwerp bij circulaire inkoop 
Niet 
3. Inkopers maken meer gebruik van resultaatgerichte service-businessmodellen 
dan van productgerichte en gebruiksgerichte bij circulaire inkoop 
Niet 
4. Inkopers zijn meer extrinsiek en intrinsiek dan sociaal gemotiveerd bij 
circulaire inkoop 
Wel 
5. Inkopers maken meer gebruik van Product-Als-Service– dan van Status-Quo-
contracten bij circulaire inkoop. 
Niet 
6. Inkopers maken meer gebruik van strategische producten dan van knelpunt-, 
hefboom- en routineproducten bij circulaire inkoop.  
Niet 
 
Alleen de propositie ‘meer extrinsiek en intrinsiek dan sociaal gemotiveerd’ wordt ondersteund 
in dit onderzoek bij publieke instellingen. Alle andere proposities worden niet ondersteund.  
5.1.2 Conclusies private inkopers 
Het totaaloverzicht van de resultaten van de private inkopers staan weergegeven in tabel 26.  
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Tabel 26 Totaaloverzicht private bedrijven 
Propositie Privaat5 Privaat6 Privaat7 Privaat8 
Specificaties     
Technische specificaties x x x x 
Functionele specificaties x x x x 
Samenwerken aan 
restwaarde 
    
Circulairontwerp x x  x 
Optimaal gebruik x x x x 
Waardeherstel  x x x 
PSS     
Productgerichte service  x   
Gebruiksgerichte service     
Resultaatgerichte service   x x 
Motivatie     
Intrinsieke motivatie x x x x 
Extrinsieke motivatie x  x x 
Sociale motivatie     
Contract     
SQ-contract     
PAS-contract  x x x 
Productgroep     
Hefboomproduct   x x 
Strategische producten     
Routineproduct x x x x 
Knelpuntproduct     
 
Private inkopers concentreren zich altijd op technische specificaties, en op functionele 
specificaties. Ze werken altijd samen met leveranciers aan waardeherstel en optimaal gebruik en 
vaak ook aan circulair ontwerp. Daarbij maken ze regelmatig gebruik van resultaatgerichte 
service en soms van productgerichte, maar nooit van gebruiksgerichte service. Een stapsgewijze 
benadering van PSS ontbreekt hier. Ze zijn altijd intrinsiek en vaak extrinsiek gemotiveerd. Ze 
kiezen vaak voor PAS-contracten en werken altijd met routineproducten, en soms met 
hefboomproducten, maar nooit met strategische of knelpuntproducten. Tabel 27 geeft een 
overzicht van de beantwoording van de proposities. 
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Tabel 27 Propositie-resultaten private bedrijven 
Nr. Propositie Ondersteunening 
1. Inkopers hebben meer aandacht voor functionele dan voor technische 
specificaties bij circulaire inkoop 
Wel/niet 
2. Inkopers maken meer gebruik van optimaal gebruik en waardeherstel dan van 
circulair ontwerp bij circulaire inkoop 
Wel 
3. Inkopers maken meer gebruik van resultaatgerichte service-businessmodellen 
dan van productgerichte en gebruiksgerichte bij circulaire inkoop 
Wel 
4. Inkopers zijn meer extrinsiek en intrinsiek dan sociaal gemotiveerd bij 
circulaire inkoop 
Niet 
5. Inkopers maken meer gebruik van Product-Als-Service– dan van Status-Quo-
contracten bij circulaire inkoop 
Niet 
6. Inkopers maken meer gebruik van strategische producten dan van knelpunt-, 
hefboom- en routineproducten bij circulaire inkoop.  
Niet 
 
De proposities ‘meer gebruik van optimaal gebruik en waardeherstel dan van circulair ontwerp’ 
en ‘via een stapsgewijze benadering meer gebruik maken van resultaatgerichte service-
businessmodellen dan van productgerichte en gebruiksgerichte’ worden in dit onderzoek 
ondersteund bij private bedrijven. De propositie ‘meer aandacht voor functionele dan voor 
technische specificaties’, wordt noch ondersteund nog verworpen omdat er evenveel aandacht is 
voor functionele en technische specificaties. De andere drie proposities worden niet 
ondersteund.  
5.1.3 Vergelijking tussen publieke en private inkopers voor alle zes proposities 
Terwijl de publieke inkoper voor een of-of benadering kiest bij de keuze voor technische of 
functionele specificaties, gaat de private inkoper voor een en-en-benadering met veelal aandacht 
voor de prijs. Bij het samenwerken met leveranciers doen beide dit via waardeherstel en 
optimaal gebruik en in beperkte mate via circulair ontwerp. Publieke inkopers kiezen regelmatig 
voor een gebruiksgerichte service en private inkopers voor een resultaatgerichte service vanuit 
een PSS-businessmodel en soms zelfs voor geen van de drie. Een stapsgewijze benadering van 
PSS ontbreekt bij alle twee. Beide zijn over het algemeen intrinsiek en vaak ook extrinsieke 
gemotiveerd. De publieke inkoper is soms ook sociale gemotiveerd. Private inkopers maken 
vooral gebruik van PAS-contracten terwijl de publieke inkopers evenveel gebruik maken van SQ- 
als van PAS-contracten. De routineproducten zijn bij beiden favoriet om een circulaire pilot mee 
te doen. Publieke en private inkopers werken soms met hefboomproducten. Geen van beiden 
werkt met knelpuntproducten. Tabel 28 geeft een totaaloverzicht van de beantwoording van de 
proposities voor de publieke instellingen en private bedrijven. 
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Tabel 28 Totaaloverzicht propositieresultaten publieke en private organisaties 
Nr. Propositie Publieke 
instellingen 
Private 
bedrijven 
1. Inkopers hebben meer aandacht voor functionele dan voor 
technische specificaties bij circulaire inkoop  
Niet Wel/niet 
2. Inkopers maken meer gebruik van optimaal gebruik en 
waardeherstel dan van circulair ontwerp bij circulaire inkoop 
Niet Wel 
3. Inkopers maken meer gebruik van resultaatgerichte service-
businessmodellen dan van productgerichte en gebruiksgerichte bij 
circulaire inkoop 
Niet Wel 
4. Inkopers zijn meer extrinsiek en intrinsiek dan sociaal 
gemotiveerd bij circulaire inkoop 
Wel Niet 
5. Inkopers maken meer gebruik van Product-Als-Service– dan van 
Status-Quo-contracten bij circulaire inkoop 
Niet Niet 
6. Inkopers maken meer gebruik van strategische producten dan van 
knelpunt-, hefboom- en routineproducten bij circulaire inkoop.  
Niet Niet 
 
Bij publieke instellingen wordt alleen de propositie ‘meer extrinsiek en intrinsiek dan sociaal 
gemotiveerd’ ondersteund in dit onderzoek. Bij private bedrijven worden de proposities ‘meer 
gebruik van optimaal gebruik en waardeherstel dan van circulair ontwerp’ en ‘via een 
stapsgewijze benadering meer gebruik maken van resultaatgerichte service-businessmodellen 
dan van productgerichte en gebruiksgerichte’. De propositie ‘meer aandacht voor functionele 
dan voor technische specificaties’ wordt noch ondersteund nog verworpen omdat er evenveel 
aandacht is voor functionele en technische specificaties. Hierin verschillen publieke en private 
organisaties dus. Overeenkomstig is dat beide soorten organisaties de proposities ‘meer gebruik 
maken van Product-Als-Service en Status-Quo-contracten’ en ‘meer gebruik maken van 
strategische producten dan van knelpunt-, hefboom- en routineproducten’ niet worden 
ondersteund.  
5.2 Discussie 
In onderstaande discussie wordt de verbinding tussen de literatuur en de conclusies op basis 
van de zes proposities zoals weergegeven in tabel 28 neergezet. Achtereenvolgend komen aan 
de orde: specificaties, samenwerken aan restwaarde, ProductServiceSysteem, motivatie, 
contract en productgroep.  
5.2.1 Specificaties 
Als het opstellen van de technische specificaties door de inkoper wordt gedaan zonder input van 
de leverancier, dan is er volgens Witjes en Lozano (2016, pp. 41-42) sprake van lineaire inkoop. 
Ook Arlbjørn en Freytag (2012, p. 214), Uyarra et al. (2014, p. 634) en Turley (2013, p. 5) 
benoemen de invloed van specificaties. De publieke inkoper werkte in dit onderzoek via 
technische specificaties en niet met functionele specificaties. Inmiddels werkt de publieke 
inkoper bij bepaalde trajecten via marktconsultatie om zich vooraf door meerdere leveranciers 
te laten informeren over de innovatieve mogelijkheden in de markt. Deze informatie kan dan in 
de uitvraag worden verwerkt. De private inkoper werkt altijd met technische- en functionele 
specificaties. Een reden voor het verschil kan zijn dat de private inkoper minder is gebonden aan 
regelgeving (Arlbjørn & Freytag, 2012, p. 205) dan de publieke inkoper.  
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Volgens Arlbjørn en Freytag leidt de regelgeving de publieke inkoper ertoe om te werken met 
duidelijke technische specificaties. Beide lijken zich nog niet helemaal bewust van de grote 
invloed op innovaties, duurzaamheid en consequenties die zij uitoefenen via specificaties in een 
tender. 
5.2.2 Samenwerken aan restwaarde 
Winans et al. (2017, p. 830) geven aan dat het gebrek aan informatie over specifieke producten 
en risico’s met betrekking tot het opknappen of hergebruiken van materialen een potentiële 
belemmering is voor productgebruik en hergebruik in een gesloten systeem. Terwijl het doel 
van de Waardeheuvel van Achterberg et al. (2016, p. 4) is om het product zo lang mogelijk 
waardevol te houden.  Volgens Rauter et al. (2017, p. 146) beginnen bedrijven zich te beseffen 
dat het creëren van een win-win situatie voor de betrokkenen essentieel is voor succesvolle 
zakelijke transacties en samenwerking in hun businessmodel. De publieke inkoper werkt altijd 
samen via waardeherstel, vaak via optimaal gebruik en soms via circulair ontwerp. Terwijl de 
private inkoper altijd samenwerkt via optimaal gebruik en vaak via waardeherstel en circulair 
ontwerp. Een reden voor het nog niet optimaal gebruiken maken van alle stromen kan het 
gebrek aan productkennis en mogelijkheden zijn zoals Winans et al. (2017, p. 830) aangeven.  
5.2.3 ProductServiceSysteem 
Volgens Achterberg et al. (2016, p. 7) past het ProductServiceSysteem van Tukker (2013) binnen 
de optimaal gebruik categorie. Ze onderscheiden hierin drie businessmodellen: product-, 
gebruiks- en resultaatgerichte service. De mate van duurzaamheid is het hoogst bij 
resultaatgerichte service (Tukker & Tischner, 2006, p. 1553). Xing en Ness (2016) pleiten bij de 
transitie naar PSS-modellen voor een stapsgewijze benadering vanuit het Business Model 
Canvas. Volgens Turley (2013, p. 2) blijft bij PSS het product eigendom van de producent, en de 
inkoper maakt slechts gebruik van een service of functie. De publieke inkoper maakt regelmatig 
gebruik van gebruiksgerichte service en soms van productgerichte service en niet van 
resultaatgerichte service. De private inkoper maakt regelmatig gebruik van resultaatgerichte 
service, soms van productgerichte service en niet van gebruiksgerichte service. Een reden dat de 
private inkoper meer gebruik maakt van resultaatgerichte service lijkt dat deze meer doet aan 
optimaal gebruik. 
5.2.4 Motivatie 
Fischer en Pascucci (2017, p. 1) beweren dat de transitie van een lineaire naar een circulaire 
economie niet alleen vanuit intrinsieke motivatie tot stand komt. Ook Rauter et al. (2017, p. 146) 
geven aan dat de reden waarom bedrijven duurzaam willen zijn is gedreven door nieuwe 
bedrijfsactiviteiten en het verlangen van ondernemers om het verschil te maken. De publieke 
inkoper is altijd extrinsiek gemotiveerd, vaak intrinsiek en soms sociaal gemotiveerd. De private 
inkoper daarentegen is juist altijd intrinsiek gemotiveerd, vaak extrinsiek en niet sociaal 
gemotiveerd. Een reden waarom de publieke inkoper meer extrinsiek is gemotiveerd is dat de 
overheid de afspraken met betrekking tot circulaire inkoop meer top-down doorvoert. Op die 
manier wordt de inkoper eerder geïnformeerd over de nieuwe doelstellingen vanuit de 
overheid. De private inkoper is meer intrinsiek gemotiveerd doordat zij is gedreven om het 
verschil te maken (Rauter, Jonker, & Baumgartner, 2017, p. 146). 
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5.2.5 Contract 
Wanneer bedrijven gaan samenwerken in een circulair proces, vraagt dit om nieuwe vormen van 
de manier waarop er wordt omgegaan met eigendomsrechten, voorschriften en wetten (Fischer 
& Pascucci, 2017, p. 1). Vanuit de literatuur is de verwachting dat bedrijven deze ‘nieuwe’ regels 
en samenwerkingsvormen vastleggen in contracten via de Status Quo (SQ) en Product Als 
Service (PAS) route. Volgens van der Valk et al. (2016, p. 273) en Turley (2013, p. 5) worden 
kosten en risico’s verminderd wanneer een gedetailleerd contract bij de koper en leverancier 
ligt en op service gebaseerde contracten vereisen een nieuwe leveranciers-koper relatie. Uyarra 
et al. (2014, p. 634) geven aan dat inkopers onder andere invloed kunnen uitoefenen op 
innovatie via incentives zoals omvangrijkere en langer lopende contracten. De publieke inkoper 
maakt soms gebruik van een SQ-contract en soms van een PAS-contract. De private inkoper 
maakt soms gebruik van een SQ-contract en vaak van een PAS-contract. De inkopers lijken zich 
nog niet bewust van de invloed die ze uit kunnen oefenen op innovatie via incentives zoals 
omvangrijkere en langer lopende contracten zoals Uyarra et al. (2014, p. 634) aangeven. In de 
samenwerking naar nieuwe businessmodellen lijken er dus nog stappen te kunnen worden gezet 
naar nieuwe contractvormen om kosten te besparen.  
5.2.6 Productgroepen 
In de portfoliobenadering van Kraljic zijn productgroepen in vier categorieën verdeeld op basis 
van twee criteria: invloed op de winst en het toeleveringsrisico (Gelderman & Weele van, 2005, 
p. 20): strategische, knelpunt-, hefboom- en routineproducten. Krause, Vachon en Klassen (2009, 
p. 21) hebben nader onderzoek gedaan naar de toepassing van duurzaamheid binnen de 
kwadranten van de Kraljic-matrix. Zij adviseren voor strategische producten samen te werken 
en hun kennis te verbreden om de milieu- en sociale impact van nieuwe producten te 
verminderen. Bij hefboomproducten kunnen ervaringen over de materiaalkostenvermindering 
in verband met logistieke stromen en eindproducten worden gedeeld. Bij knelpuntproducten 
proberen om gezamenlijk industrie- en normen te ontwikkelen en voor routineproducten een 
vereiste stellen aan certificering van leveranciers en praktijken van derden worden 
gegarandeerd. De publieke inkoper maakt over het algemeen gebruik van routineproducten, 
veelal van strategische producten soms van hefboomproducten en niet van knelpuntproducten. 
De private inkoper maakt altijd gebruik van routineproducten, soms van hefboomproducten en 
nooit van strategische producten of knelpuntproducten. Vanuit de Kraljic gedachte is deze 
uitslag opmerkelijk. Je zou verwachten dat er in eerste instantie via strategische producten 
vanuit samenwerking en kennis verbreden op het gebied van duurzaamheid wordt gewerkt aan 
circulaire oplossingen. De reden dat de inkoper vooral kiest voor routineproducten kan liggen in 
het feit dat er wordt gekozen om in eerste instantie circulaire inkoop ervaring op te doen in 
productgroepen waarvan de impact op de bedrijfsvoering minimaal is. Dit kan via de 
inkoopstrategie voor het plaatsen van losse orders, zoals Caniëls en Gelderman (2005, pp. 144-
147) aangeven bij routineproducten.  
5.3 Aanbevelingen  
In deze paragraaf komen de adviezen voor vervolgonderzoek en voor de publieke en private 
inkopers aan de orde.  
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5.3.1 Aanbevelingen voor vervolgonderzoek 
Dit onderzoek is uitgevoerd onder vier publieke en vier private organisaties binnen een 
netwerkplatvorm, waarbij het de doelstelling is circulaire inkoopervaringen op te doen en deze 
met elkaar te delen. Vanwege de kleine onderzoekspopulatie en de enorme snelheid waarmee de 
circulaire economie zich ontwikkeld, zijn de resultaten uit dit onderzoek niet generaliseerbaar. 
In een vervolgonderzoek zouden de in dit onderzoek gevonden overeenkomsten en verschillen 
tussen publiek en privaat via kwantitatief onderzoek nader moeten worden onderzocht.  
Uit dit onderzoek blijkt dat zowel publieke als private inkopers nog relatief weinig gebruik 
maken van ProductServiceSystemen. Binnen ProductServiceSystemen onderscheiden Reim et al. 
(2014) vijf tactieken voor de invoering hiervan: contracten, marketing, product en 
serviceontwerp, duurzaamheid en netwerk. Kwalitatief vervolgonderzoek met de technieken in 
de praktijk zou dus eveneens een interessante onderzoeksrichting kunnen zijn.  
Uit dit onderzoek komt verder naar voren dat zowel publieke als private organisaties nu vooral 
circulaire inkoopervaring opdoen met routineproducten, dus buiten de corebusiness. Om de 
circulaire doelstellingen in de toekomst te kunnen halen staan ze dus voor de uitdaging om hun 
circulaire activiteiten op te schalen naar corebusiness-activiteiten. Vervolgonderzoek naar de 
mogelijke toepassing het Business Model Canvas van Osterwalden kan een bijdrage leveren aan 
meer kennis over de benodigde circulaire transitie binnen de organisatie.  
Dit onderzoek is gehouden binnen een netwerkplatvorm waarbij inkopers zijn aangesloten die 
voorloper zijn op het gebied van circulair inkoop. Deze resultaten zullen daarom een ander 
beeld geven dan bij ‘reguliere’ inkopers, waarbij er vanuit de organisatie of henzelf nog geen 
focus op circulair inkoop wordt gelegd. Dit blijkt bijvoorbeeld uit het rapport van Jonker et al. 
(2016). Hierin geven zij aan (p. 10) dat de bijna explosieve aandacht in de media voor circulaire 
economie niet gelijk op lijkt te gaan met de transitie binnen de organisaties en al helemaal niet 
met het in evenredigheid zoeken naar samenwerkingsvormen tussen organisaties. Nader 
onderzoek naar de werking van samenwerkingsvormen is dan ook aan te bevelen.  
Binnen dit onderzoek blijkt dat er wel gebruik wordt gemaakt van specificaties maar dat dit nog 
meer kan worden gericht op functionele specificaties richting circulariteit. Het benutten van 
functionaliteiten benoemt Jonker et al. (2016, p. 4) als de kern van het circulair denken. Hieruit 
komt naar voren dat het is aan te bevelen hierover meer kennis te delen en nader onderzoek te 
doen.  
Het blijkt dat er binnen dit onderzoek al met de leverancier samen wordt gewerkt via 
waardeherstel en optimaal-gebruik en in beperkte mate via circulair-ontwerp. Jonker et al. 
(2016, p. 7) geven aan dat er nog maar weinig sprake is van ketensamenwerking of gezamenlijke 
(uit meerdere partijen bestaande) businessmodellen. Zij geven aan dat het uiteindelijk de 
samenwerking tussen de organisaties en daarmee meervoudige waardecreatie (zowel voor de 
inkoper als de leverancier) tussen organisaties cruciaal is om te komen tot een circulaire 
economie. Nader onderzoek naar samenwerkingsvormen voor circulair ontwerp is daarom aan 
te bevelen, met name op het gebied van circulair ontwerp.  
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Uit de resultaten van dit onderzoek blijkt dat er nog minimaal gebruik wordt gemaakt van 
ProductServiceSystemen. Vanuit het onderzoek van Jonker et al. (2016, p. 7) komt ook naar 
voren dat de gebruikte businessmodellen vooral lineair zijn. Ze zijn met name gericht op de 
eigen bedrijfsvoering in zowel grondstofgebruik en ontwerp van producten en in beperkte mate 
gericht op het gebruik van nieuwe modellen. Verder onderzoek naar invoering van circulaire 
businessmodellen is dus ook aan te bevelen.  
Vanuit dit onderzoek blijkt dat zowel de publieke als de private inkoper intrinsiek en extrinsiek 
is gemotiveerd. Een van de resultaten uit het onderzoek van Jonker et al. (2016, p. 6) is dat er 
sprake is van grootschalige bereidheid bij bedrijven en andere instellingen over de invoering 
van circulaire principes en nieuwe businessmodellen. Tevens wordt helder dat het invoeren 
ervan nog in de kinderschoenen staat. Nader onderzoek naar de reden waarom de invoering 
stokt in de organisatie, terwijl men wel bereidwillig is om veranderingen door te voeren, 
verdient speciale aandacht.  
 
Vanuit dit onderzoek blijkt dat zowel de publieke als de private inkoper nog minimaal gebruik 
maken van de nieuwe contractvormen. Jonker et al (2016, p. 7) concluderen in hun onderzoek 
ook dat regelgeving en beschikbare financiering de verdere groei van een circulaire economie 
beperkt. Onderzoek naar de regelgeving rondom circulaire economie is dan ook aan te raden.  
Er worden met namen producten uit de categorie routineproducten gebruikt door de inkopers 
en soms strategische of hefboomproducten en nooit knelpuntproducten. Volgens Jonker et al. 
(2016, p. 11) staat het leveren van een product niet centraal in de waardecreatie maar het 
leveren van toegevoegde waarde over de levensduur van het product. De wijze waarop 
bedrijven dit kunnen doen in combinatie met de producten verdient ook verder onderzoek.  
5.3.2 Aanbevelingen voor publieke inkopers 
Binnen de publieke sector wordt enthousiast en daadkrachtig gewerkt aan circulaire inkoop 
trajecten. Naast het gebruik maken van technische specificaties, zouden de publieke inkopers 
meer kunnen toewerken naar het gebruik van functionele specificaties. De succesvolle ‘light as a 
service’ bij Schiphol kan daarbij bijvoorbeeld een inspiratie zijn voor publieke inkopers. Om het 
product zo lang mogelijk waardevol te houden moeten meer stappen worden gezet richting 
circulair ontwerp. Uitbreiding van kennis kan bijdragen om gebruik te maken van innovaties. Dit 
komt ten goede aan het gebruik aan (product) innovaties en dus ook aan circulaire inkoop. 
Wanneer er meer functioneel wordt gespecificeerd, is de stap naar ProductServiceSystemen 
eenvoudiger te maken. Er kan dan meer worden toegewerkt naar het sluiten van de keten en 
naar gebruiks-, product- en resultaatgerichte service; ook kan beter worden aangesloten bij 
andere circulaire businessmodellen. De altijd intrinsieke, vaak extrinsieke en soms sociale 
motivatie van de publieke inkoper komt goed van pas, maar is niet voldoende om de transitie 
van een lineaire naar circulaire economie goed in te zetten. Hiervoor zullen de publieke 
instellingen integrale circulaire concepten verder moeten ontwikkelen wat betreft 
samenwerkingsvormen, zowel binnen als buiten de organisatie. Deze nieuwe 
samenwerkingsvormen vragen ook om een nieuwe manier van vastleggen van deze afspraken. 
Dit kan nog verder worden uitgebreid wanneer de samenwerkingsvormen meer worden ingezet 
via de nieuwe circulaire concepten.  
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De publieke inkoper is te afhankelijk van het aanbod van producten in de markt en de tenders 
die er op dat moment zijn om te experimenteren met circulaire concepten. Ze zouden daarom 
kunnen overwegen meer intern en extern samen te werken om eerder betrokken te zijn bij de 
ontwikkelingen in de organisatie op weg naar circulaire inkoop. 
5.3.3 Aanbevelingen voor private inkopers 
Ook binnen de private sector wordt enthousiast gewerkt aan circulaire pilots. Het is de private 
inkopers aan te raden nog een stap verder te zetten richting functionele specificaties door meer 
te vertrouwen op de samenwerking met de leverancier. Daarbij is aan te bevelen om mee te 
werken aan circulaire productontwikkeling (design), om zo onderdeel uit te gaan maken van de 
ketensamenwerking. Net als bij de publieke organisaties, kan er meer gebruik worden gemaakt 
van een combinatie van gebruiks-, product- en resultaatgerichte service. De motivatie is over het 
algemeen zowel intrinsiek en extrinsiek, wat bijdraagt aan de transitie van een lineaire naar een 
circulaire economie. Meer kennis kan ook bijdragen aan innovaties en dus ook aan circulaire 
inkoop. Hiervoor kunnen binnen de organisaties circulaire concepten worden ontwikkeld wat 
betreft samenwerkingsvormen en (inkoop)beleid. Deze nieuwe samenwerkingsvormen vragen 
ook om nieuwe manier van afspraken vastleggen. Het doorontwikkelen van de 
samenwerkingsvormen wordt veelal gedaan via SQ- of PAS-contracten. Om deze 
samenwerkingscontracten invulling te geven kan er gebruik worden gemaakt van nieuwe 
circulaire concepten. Tevens is het aan te bevelen bij de uitvraag verder vooruit te kijken en 
meer gebruik te maken van ProductSercerviceSystemen en van incentives zoals bundeling van 
diensten / producten en een langere contractduur. Private inkopers zijn afhankelijk van het 
aanbod in de markt;tot slot kunnen ze daarom om meer intern en extern samen te werken om 
eerder betrokken te zijn bij ontwikkelingen in de organisatie; en zo samen op weg te gaan naar 
circulaire inkoop.   
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1http://www.decitadelrijssen.nl/uploads/files/20160608%20QUOTES%20Andre%20Kuipers
%20%20Margreet%20Koster%20AANGEVULD%20met%20COLOFON%20DEF.pdf 
2 http://www.rtlnieuws.nl/nieuws/binnenland/de-laatste-brief-van-wubbo-ockels 
3 Engels: Reverse Supply Chain 
4 Engels: Closed Loop Supply Chain 
5 Engels: Supply Chain 
6 http://mvonederland.nl/nieuws/innovatie-estafette-2013-op-weg-naar-een-doorbraak-
hernieuwbare-grondstoffen 
7 The Circular Economy is an economic model where in planning, resourcing, procurement, 
production an reprocessing are designed and managed, as both process and output, to maximize 
ecosystem functioning and human well-being (Murray, Skene, & Haynes, 2015). 
8 CE is based on –closing loops through different types and levels of recovery by transforming 
material into useful goods and services through resource efficiency (Witjes & Lozano, 2016). 
9 Engels: Waste 
10 Engels: Raw materials 
11 Engels: Recovery 
12 Engels: Collaboration 
13 Engels: Suppliers 
14 Engels: Procurers 
15 Engels: The Value Hill 
16 Engels: Reuse, refurbish, remanufacture, recycle 
17 Engels: pre-use 
18 Engels: use 
19 Engels: post-use 
20 PSS consists of a mix of tangible products and intangible services designed and combined so 
that they jointly are capable of fulfilling final customer needs. 
21 A PSS is a market proposition that extends the traditional functionality of a product by 
incorporating additional services. 
22  Engels: Re-inforces 
23 Fischer en Pascicci (2016, p.1) gebruiken de termen ‘persoonlijke’ en ‘institutionele’ 
incentives.  
